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ABSTRAK 
Pengaruh Diferensiasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu JK 
Collection Pada Galery Mega Jaya di Kabupaten Maros 
 
Influence of the differentiation of the product against the decision of 
Purchasing Shoes JK Collection At Galery Mega Jaya in Maros 
 
 
Andi Rian Saputra 
Otto Randa Payangan 
Andi Nur Baumassepe M. 
  
 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh pelaksanaan 
diferensiasi produk sepatu JK Collection terhadap keputusan pembelian 
konsumen di Galery Mega Jaya. Alat pengumpulan data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah Kuesioner. Data yang telah dikumpulkan kemudian diolah 
dengan menggunakan komputasi program SPSS, sebelum dilakukan 
analisis dengan teknik regresi linier berganda, korelasi, uji hipotesis dan koefisien 
determinasi. Hasil penelitian yang diperoleh menunjukkan bahwa variabel 
diferensiasi produk yang terdiri dari bentuk, rancangan, gaya, daya tahan, mudah 
diperbaiki, secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian, yaitu sebesar 73,6% dan secara parsial daya tahan, bentuk dan 
mudah diperbaiki berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
sedangkan rancangan dan gaya tidak berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. 
 
Kata kunci : Bentuk, rancangan, gaya, daya tahan, mudah diperbaiki, dan  
keputusan pembelian 
 
 
This research aims to analyze the effect of the implementation of the 
differentiation of the products JK shoes Collection against the purchasing 
decisions of consumers in the Galery Mega Jaya. Data collection tools used in 
this study is a questionnaire. The data have been collected and then processed 
using the SPSS program, before computing done analysis with multiple linear 
regression techniques, correlation, test hypotheses and coefficients of 
determination. The results obtained indicate that the variable of differentiation of 
products consisting shape, design, style, durability, easily repaired, are jointly 
significant effect against the purchasing decision, namely of 73.6% and partially 
durability, shape and easily corrected influential significantly to purchase 
decisions while the design and style do not affect purchasing decisions. 
 
Keywords : Shape, design, style, durability, easily repaired, and purchasing 
decisions 
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1 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan pasar yang senantiasa berubah dan dinamis dari 
waktu ke waktu terutama dalam era globalisasi seperti sekarang ini, 
menuntut perusahaan untuk meningkatkan pelayanan dan 
profesionalisme di berbagai bidang. Perubahan teknologi dan arus 
informasi yang sangat cepat ini mendorong timbulnya laju persaingan 
di dalam dunia usaha.  
Perusahaan-perusahaan penyedia produk sepatu selalu berusaha 
menawarkan produk yang berbeda dari pesaing dan menciptakan citra 
merek yang baik di mata konsumen agar tingkat keputusan pembelian 
konsumen makin meningkat. Oleh karena itu, sangat penting bagi 
perusahaan untuk membuat langkah-langkah strategis untuk dapat terus 
bersaing dengan kompetitor. Diferensiasi merupakan strategi yang 
membuat produk berbeda dengan kompetitor bahkan melebihinya, 
sehingga hasilnya dapat dinilai oleh konsumen dan nilai yang diharapkan 
dapat memengaruhi pilihan dan kepuasan konsumen yang paling istimewa.  
Dengan demikian diferensiasi itu tumbuh dari rantai nilai perusahaan. 
Membuat penilaian konsumen secara umum adalah suatu 
keberhasilan membangun prospektif konsumen akan suatu produk 
merupakan cara atau bentuk keberhasilan strategi ini. Hal ini terjadi karena 
melalui proses bagaimana sebuah produk yang berbeda kemampuannya 
mampu mempengaruhi keinginan konsumen untuk membeli atau 
bereksperimen untuk memakainya. 
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Menciptakan produk yang susah ditiru, merupakan salah satu 
keberhasilan dari diferensiasi. Kesuksesan dari diferensiasi harus 
mengikutsertakan organisasi yang terkait seperti struktur, sistem, serta 
orang-orang yang ada di dalamnya (SDM), dan juga kultur. Galery Mega 
Jaya merupakan salah distributor sepatu yang memiliki ciri khas sendiri, 
sehingga produk sepatu dengan merek JK Collection sudah cukup dikenal 
luas oleh konsumen khususnya di Kabupaten Maros. 
Strategi diferensiasi produk yang dilakukan oleh Galery Mega Jaya 
adalah penekanan pada aspek originalitas bahan baku yang digunakan. 
Strategi diferensiasi produk yang dilakukan Galery Mega Jaya diharapkan 
dapat memberikan dampak pada keputusan pembelian konsumen. Hal 
ini dilakukan dalam mengantisipasi para pesaing utama, di mana pesaing-
pesaing tersebut juga mengeluarkan produk yang relatif sama yang juga 
memiliki keunggulan. Strategi diferensiasi yang belum optimal tentunya 
dapat memengaruhi perilaku konsumen dalam melakukan pembelian. 
Beraneka ragam merek dan kualitas produkyang ada di pasar, maka 
konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian terhadap produk akan 
sangat cepat untuk berubah dan penuh pertimbangan. Untuk mengantisipasi 
keinginan konsumen yang cepat berubah, produsen dituntut agar lebih 
mengamati siapa, bagaimana, kapan, dan mengapa konsumen melakukan 
pembelian. Hal ini penting untuk diketahui produsen agar produk yang 
ditawarkan dapat mencapai target penjualan.  
Perilaku konsumen sendiri menurut Engel et al dalam Tjiptono 
(2008:19) merupakan tindakan- tindakan individu yang secara langsung 
terlibat dalam usaha memperoleh, menggunakan, dan menentukan produk  
dan jasa, termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan 
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mengikuti tindakan- tindakan tersebut. Dalam perilaku konsumen banyak 
ditemukan faktor yang memengaruhi keputusan membeli konsumen, faktor-
faktor tersebut adalah harga, merek, atribut, promosi, kualitas, dan 
sebagainya.  
Faktor-faktor yang memengaruhi keputusan membeli konsumen akan 
suatu produk dapat berasal dari dalam diri konsumen maupun berasal dari 
luar diri konsumen, berikut identifikasi faktor-faktor yang memengaruhi 
keputusan pembelian produk Sepatu, diantaranya:  
1. Bentuk 
Banyak bentuk yang dapat diferensiasikan berdasarkan bentuk, 
ukuran, model, atau struktur fisik sebuah produk. Selain itu, dapat 
pula didasarkan pada ukuran dosis, lapisan luar, maupun masa 
fungsi.  
2. Rancangan (design) 
Rancangan dapat dijadikan salah satu cara untuk mendiferensiasikan 
dan memposisikan produk dan jasa perusahaan dengan produk 
pesaing.  
3. Gaya 
Gaya dapat menggambarkan penampilan dan perasaan yang ditimbulkan 
oleh produk bagi konsumen. Gaya juga dapat dijadikan oleh 
perusahaan agar produknya tidak mudah ditiru. Dengan ciri khas ini 
konsumen dapat membedakan produk perusahaan kita dengan produk 
pesaing. 
4. Daya Tahan 
Ketahanan produk ataupun lamanya waktu usia manfaat dari produk 
yang diperoleh konsumen atas sebuah produk. Produk yang tahan lama 
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atau tidak mudah rusak harus diperhatikan perusahaan sehingga 
konsumen tidak perlu berfikir kembali dalam memutuskan untuk 
membeli produk tersebut karena memiliki jaminan ketahanan dari produk 
yang dibelinya. 
5. Mudah diperbaiki 
Merupakan ukuran kemudahan untuk memperbaiki produk ketika produk 
itu rusak yang ukurannya dapat dilihat melalui nilai dan waktu yang 
dipakai. 
 
Hubungan antara diferensiasi produk dengan proses keputusan 
pembelian menurut Porter (2007:65), menyatakan bahwa: “A company can 
out perform its rivals only if it can establish a difference that it can 
preserve. It must deliver greater value to customer or create comparable 
value at lower cost, or both. Most of the time, differentiation is why 
people buy”. (“Sebuah perusahaan keluar dapat melakukan 
persaingannya hanya jika dapat membuat perbedaan yang dapat 
melestarikan. Ini harus memberikan nilai yang lebih besar pada pelanggan 
atau menciptakan nilai sebanding dengan biaya yang lebih rendah, atau 
keduanya. Setiap saat diferensiasi dilakukan mengapa orang membeli”). 
Berkaitan dengan uraian tersebut, maka dapat dikemukakan bahwa 
dari hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Rapliansyah (2012) 
menemukan bahwa diferensiasi produk berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hal tersebut, maka peneliti 
ingin melanjutkan hasil penelitian tersebut dengan fokus pada pengaruh 
variabel diferensiasi produk terhadap keputusan pembelian. 
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Sesuai dengan fenomena yang terjadi pada Galery Mega Jaya , di 
mana produk sepatu Galery Mega Jaya mempunyai perbedaan dengan 
produk sejenis, yaitu produk sepatu perusahaan mempunyai jaringan yang 
luas dan memiliki kekuatan penerimaan yang sangat baik dibandingkan 
dengan produk sejenis serta harganya relatif murah dibandingkan harga 
produk sejenis lainnya. 
       Tabel 1.1 
Jumlah penjualan Sepatu merek JK Collection pada 
  Galery Mega Jaya di Kabupaten Maros. 
 
Tahun   Jumlah Penjualan 
    (1 Pasang) 
2010 
 
1.314 
2011 
 
1.168 
2012 
 
1.542 
2013 
 
2.019 
2014 
 
2.153 
   Sumber : Galery Mega Jaya   
Uraian di atas menunjukkan bahwa proses strategi diferensiasi yang 
dilakukan oleh Galery Mega Jaya masih belum optimal. Hal ini disebabkan 
naik turunnya jumlah penjualan sepatu pada Galery Mega Jaya. Berdasarkan 
hal ini, penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul : 
“ Pengaruh Diferensiasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Sepatu JK Collection pada Galery Mega Jaya di Kabupaten Maros.” 
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1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dikemukakan, maka 
rumusan masalah dalam penulisan ini, adalah : 
1. Apakah diferensiasi produk ( bentuk, rancangan, gaya, daya tahan dan 
mudah diperbaiki ) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 
Sepatu JK Collection pada Galery Mega Jaya di Kabupaten Maros ? 
2. Manakah di antara variabel diferensiasi produk ( bentuk, rancangan, gaya, 
daya tahan dan mudah diperbaiki ) yang paling dominan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian Sepatu JK Collection pada Galery Mega 
Jaya di Kabupaten Maros ? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui pengaruh diferensiasi produk ( bentuk, rancangan, 
gaya, daya tahan dan mudah diperbaiki ) Sepatu JK Collection pada 
Galery Mega Jaya di Kabupaten Maros. 
2. Untuk mengetahui variabel diferensiasi produk ( bentuk, rancangan, gaya, 
daya tahan dan mudah diperbaiki ) mana yang paling dominan dalam 
keputusan pembelian produk Sepatu JK Collection pada Galery Mega 
Jaya di Kabupaten Maros. 
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1.4 Manfaat Penelitian 
1.4.1 Manfaat Teoritis 
a. Bagi Penulis  
Hasil penelitian ini diharapkan menjadi sarana untuk 
mengimplementasikan secara teoritis khususnya dalam bidang 
manajemen pemasaran pada kondisi pasar yang 
sebenarnya dan menambah ilmu pungetahuan melalui 
pengelolaan data dan informasi yang digunakan dalam karya tulis 
ini.  
b. Bagi Akademis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi 
terutama bagi yang akan melakukan penelitian dalam masalah 
perindustrian sepatu dimasa yang akan datang. 
 
1.4.2 Manfaat Praktis 
Hasil penelitian ini merupakan salah satu sumbang pikir bagi 
perusahaan yang dapat memberikan masukan informasi mengenai 
pengaruh pelaksanaan diferensiasi produk terhadap keputusan 
pembelian konsumen, sehingga dapat bermanfaat bagi perusahaan. 
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1.5 Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
BAB I : PENDAHULUAN 
Bab ini menjelaskan mengenai Latar Belakang, Rumusan Masalah, Tujuan 
Penelitian, Manfaat Penelitian, Sistematika Penulisan. 
BAB II : LANDASAN TEORI 
Bab ini menjelaskan tentang Landasan Teori yang digunakan dalam 
Penelitian ini dan Penelitian Terdahulu, Kerangka Pikir dan Hipotesis. 
BAB III : METODE PENELITIAN 
Bab ini menjelaskan tentang Populasi dan Sampel, Variabel Penelitian, 
Metode Pengumpulan Data dan Metode Analisis Data. 
BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Bab ini menjelaskan tentang Deskripsi Penelitian serta Analisis Data dan 
Pembahasan 
BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN 
Bab ini menjelaskan mengenai Kesimpulan dan Saran 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
2.1 Tinjauan Pustaka 
2.1.1 Pengertian Manajemen Pemasaran  
Manajemen Pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, 
pelaksanaan program-program yang ditujukan untuk mengadakan 
pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk mencapai 
tujuan organisasi. Susatyo Herlambang (2014:3) 
Menurut Kotler dalam Bob Sabran  (2009:5) pengertian 
pemasaran adalah : mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan 
manusia dan sosial. 
Berdasarkan pengertian pemasaran menurut pakar tersebut 
dapat disimpulkan, bahwa pengertian pemasaran adalah merupakan 
suatu interaksi yang berusaha untuk menciptakan hubungan 
pertukaran, serta merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang, tetapi tugas 
pemasaran itu juga diarahkan kepada bagaimana memuaskan 
konsumen (Satisfying Consumer Needs). 
 
2.1.1.1 Pengertian Bauran Pemasaran 
Menurut Susatyo Herlambang dalam Basu Swastha 
(2014:33) Bauran pemasaran (marketing mix), merupakan 
strategi pemsaran yang menggunakan kombinasi empat variabel 
atau kegiatan yang merupakan inti dari system pemasaran 
perusahaan. 
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Menurut Zeithaml and Bitner dalam Ratih Hurniyati 
(2005:48), bauran pemasaran adalah elemen-elemen 
organisasi perusahaan yang dapat dikontrol oleh 
perusahaan dalam melakukan komunikasi dengan konsumen 
dan akan dipakai untuk memuaskan konsumen.” 
Berdasarkan beberapa pengertian di atas, maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel dari bauran pemasaran untuk 
produk berupa barang terdiri atas empat variabel yang saling 
berhubungan, di mana variabel tersebut bersifat controlabel 
atau perusahaan dapat mengendalikan variabel-variabel ini 
dan menggunakannya untuk memengaruhi pasar. 
 
2.1.1.2 Unsur-unsur Bauran Pemasaran 
Menurut Phillip Kotler dan Kevin Lane Keller dalam 
Benyamin Molan (2007:23), variabel bauran pemasaran 
biasa dikenal dengan 4 P, Adapun penjelasan lebih terinci 
mengenai masing-masing dari variabel bauran pemasaran 
tersebut adalah sebagai berikut: 
 
a. Product (produk) 
Produk merupakan unsur terpenting dalam bauran 
pemasaran yang memilik berbagai macam arti dan makna, 
namun secara umum produk adalah segala sesuatu yang 
dapat ditawarkan kepada pasar untuk diperhatikan, 
dibeli, digunakan dan dikonsumsi. Istilah produk 
mencakup benda fisik, jasa, kepribadian, tempat, 
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organisasi, atau ide. Keputusan-keputusan mengenai 
produk mencakup kualitas, kestimewaan, jenis  merek, 
kemasan, pengembangan, berdasarkan penelitian pasar, 
pengujian dan pelayanan. 
 
b. Price (harga) 
Harga Merupakan unsur terpenting kedua dalam 
bauran pemasaran setelah produk dan merupakan satu 
satunya unsur dalam bauran pemasaran yang menghasilkan 
pendapatan penjualan, sedangkan unsur-unsur lainnya 
merupakan pengeluaran biaya saja. Keputusan-
keputusan mengenai harga mencakup tingkat harga, 
potongan harga, keringanan periode pemasaran, dan 
rencana iklan yang dibuat oleh produsen. 
  
c. Place (tempat)  
Menunjukkan berbagai kegiatan yang dilakukan 
oleh produsen untuk menjadikan suatu produk yang 
dihasilkan dapat diperoleh dan tersedia bagi konsumen 
pada waktu dan tempat yang tepat dimanapun konsumen 
berada. 
 
d. Promotion (promosi) 
Promosi Merupakan berbagai kegiatan yang 
dilakukan perusahaan dengan tujuan utama untuk 
menginformasikan, memengaruhi dan mengingatkan 
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konsumen agar membeli produk dari perusahaan. Dalam hal 
ini keputusan-keputusan yang diambil mencakup iklan, 
promosi penjualan, penjualan tatap muka, pemasaran 
hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.1 
Komponen 4P dalam Bauran Pemasaran 
 
 
 
2.1.2 Pengertian Produk, Level Produk dan Klasifikasi Produk 
2.1.2.1 Pengertian Produk 
Pengertian Produk menurut Kotler dan Keller dalam Bob 
Sabran (2009:4) ”Produk adalah segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan suatu keinginan 
atau kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, 
acara, orang, tempat, properti, organisasi, informasi, dan ide”. 
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Adapun pengertian produk menurut Kotler dalam 
Hendra Teguh, dkk.  (2005:4) yaitu : “Produk adalah segala 
sesuatu yang dapat ditawarkan kesuatu pasar untuk 
memenuhi keinginan dan kebutuhan” 
Pengertian tersebut penulis menyimpulkan bahwa 
produk merupakan alat pemuas kebutuhan dan keinginan 
konsumen yang ditawarkan oleh perusahaan baik sesuatu 
yang tangible maupun intangible yang tujuannya untuk 
memenuhi kebutuhan konsumen. 
 
2.1.2.2 Level Produk 
Menurut Kotler dalam Benyamin Molan (2007:4) saat ini 
perusahaan tidak lagi bersaing dalam penciptaan produk saja 
akan tetapi bersaing pula dalam aspek tambahan pada 
produknya seperti aspek pembungkus, servis, iklan, dan 
faktor-faktor lainnya yang dapat menguntungkan konsumen. 
Menurut Buchari Alma (2004:141). Ada beberapa 
tingkatan produk antara lain sebagai berikut : 
a) Manfaat Inti (Core Benfeit) 
Yaitu keuntungan yang mendasar dari sesuatu yang dibeli 
oleh konsumen. 
b) Produk Dasar (Basic Product)  
Yaitu produk dasar yang mampu memenuhi fungsi produk 
yang paling dasar. 
c) Produk yang diharapkan (Expected Product)  
Yaitu konsumen mempunyai suatu harapan terhadap 
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barang dan jasa yang dibelinya. 
d) Produk yang ditingkatkan (Augmented Product) 
Yaitu sesuatu nilai tambah yang diluar dari apa yang 
dibayangkan sebelumnya oleh konsumen. 
e) Produk Potensial (Potential Product) 
Yaitu mencari nilai tambah produk yang lain untuk 
masa yang akan datang. 
 
2.1.2.3 Klasifikasi Produk 
Berdasarkan Daya tahan dan wujudnya, menurut 
Philip Kotler (2007:6) produk yang diklasifikasikan kedalam 
tiga kelompok utama yaitu : 
a. Barang yang terpakai habis (Non Durable Goods) adalah 
barang berwujud biasanya habis di konsumsi dalam satu 
atau beberapa kali pemakaian, dengan kata lain umur 
ekonomisnya dalam kondisi pemakaian normal kurang 
dari satu tahun. 
b. Barang tahan lama (Durable Goods) adalah barang tahan 
lama merupakan barang berwujud yang bisa bertahan 
sesuai umur ekonomisnya. Umumnya barang seperti ini 
membutuhkan jaminan garansi tertentu dari penjualnya. 
c. Jasa (Service) merupakan aktifitas, manfaat dan kepuasan 
yang ditawarkan untuk dijual. Contohnya : bengkel reparasi, 
salon kecantikan dan lain-lain. 
 
 
15 
 
2.1.3. Pengertian, Jenis-Jenis dan Unsur-Unsur Diferensiasi Produk 
2.1.3.1 Pengertian Diferensiasi Produk 
Kebijakan yang berkaitan dengan masalah 
marketing mix adalah diferensiasi produk. Menurut Kotler 
dalam Benyamin Molan (2007:315) ,“Diferensiasi produk 
adalah suatu tindakan untuk merancang sebagian 
perbedaan yang berarti untuk membedakan tawaran 
perusahaan dengan tawaran pesaing.” 
Menurut Kotler (2012:211), Diferensiasi produk adalah 
tindakan merancang serangkaian perbedaan dalam 
menawarkan pasar agar memiliki nilai yang tinggi di mata 
pelanggan. 
Berdasarkan pengertian di atas maka yang dinamakan 
diferensiasi produk adalah tindakan perusahaan yang 
mempunyi identifikasi merek dan kesetaraan pelanggan 
yang digunakan untuk membedakan tawaran perusahaan 
dengan tawaran pesaing. 
Menurut Kotler (2007:385) , suatu produk dapat 
didiferensiasi melalui cara sebagai berikut : 
1. Bentuk, banyak produk yang di diferensiasi berdasarkan 
bentuk, ukuran, model atau struktur fisik sebuah produk. 
2. Keistimewaan (feature), setiap perusahaan harus 
memutuskan apakah akan menawarkan keistimewaan 
khusus untuk pelanggan dengan biaya yang lebih tinggi atau 
sedikit paket standar dengan biaya lebih murah. 
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3. Mutu kinerja, mengacu pada level dimana karakteristik dasar 
produk itu beroperasi dan adanya tingkat harga yang sesuai 
dengan mutu. 
4. Mutu kesesuaian, adalah tingkat dimana semua unit yang 
diproduksi adalah identik dan memenuhi spesifikasi sasaran 
yang dijanjikan.  
5. Daya tahan (Durability), adalah suatu ukuran usia operasi 
produk yang  diharapkan dalam kondisi normal atau berat, 
merupakan atribut yang berharga untuk produk-produk 
tertentu.  
6. Keandalan (Realibility), adalah ukuran kemungkinan suatu 
produk tidak akan rusak atau gagal dalam suatu periode 
waktu tertentu.  
7. Mudah diperbaiki, adalah suatu ukuran kemudahan untuk 
memperbaiki suatu produk yang rusak atau gagal.  
8. Gaya (Style), menggambarkan penampilan dan perasaan 
yang ditimbulkan oleh produk itu bagi pembeli. 
9. Rancangan (Design), adalah totalitas keistimewaan yang 
mempengaruhi penampilan dan fungsi suatu produk dari 
segi kebutuhan pelanggan. 
 
2.1.3.2 Unsur - Unsur Diferensiasi Produk 
Menurut Kotler dalam Hendra,  d k k .  (2005:329-332) 
bahwa diferensiasi produk dapat dilakukan melalui beberapa 
parameter rancangan diantaranya melalui bentuk, keunikan, 
kualitas kinerja, kualitas kesesuaian, daya tahan, 
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kehandalan, mudah diperbaiki, gaya, rancangan (design). 
Berdasarkan penelitian di lapangan penulis hanya meneliti 
sebagian unsur diferensiasi produk, mengingat di 
perusahaan terdapat lima unsur diferensiasai produk, antara 
lain : 
1. Bentuk 
Banyak bentuk yang dapat diferensiasikan 
berdasarkan bentuk, ukuran, model, atau struktur fisik 
sebuah produk. Selain itu, dapat pula didasarkan pada 
ukuran dosis, lapisan luar, maupun masa fungsi. 
Sebuah produk harus memiliki struktur atau bentuk fisik 
sehingga dapat dirasakan oleh panca indra konsumen.  
2. Rancangan (design) 
Rancangan dapat dijadikan salah satu cara untuk 
mendiferensiasikan dan memposisikan produk dan jasa 
perusahaan dengan produk pesaing. Melalui rancangan 
(design) ini pula perusahaan dapat menyesuaikan 
produknya dengan kebutuhan konsumen.  
3. Gaya (Style) 
Gaya dapat menggambarkan penampilan dan 
perasaan yang ditimbulkan oleh produk bagi konsumen. 
Gaya juga dapat dijadikan oleh perusahaan agar 
produknya tidak mudah ditiru.  
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4. Daya Tahan (Durability) 
Ketahanan produk ataupun lamanya waktu usia 
manfaat dari produk yang diperoleh konsumen atas 
sebuah produk. Produk yang tahan lama atau tidak mudah 
rusak harus diperhatikan perusahaan sehingga konsumen 
tidak perlu berfikir kembali dalam memutuskan untuk 
membeli produk tersebut karena memiliki jaminan 
ketahanan dari produk yang dibelinya. 
5. Keunikan 
Sebagian besar produk dapat ditawarkan dengan 
berbagai keunikan, yakni karakteristik yang melengkapi 
fungsi dasar produk. Upaya untuk menjadi yang 
pertama dalam memperkenalkan keunikan baru yang 
berharga merupakan salah satu dari cara yang paling 
efektif untuk bersaing. Keunikan disini dimaksudkan guna 
memuaskan konsumen yang telah menggunakan produk 
perusahaan. 
 Selain itu, keunikan lain perlu ditambahkan lagi 
dan produk tersebut sehingga konsumen tidak berpaling 
kepada pesaing seiring keistimewaan lain yang ditawarkan 
oleh pesaing. Seperti yang sudah dijelaskan di atas, 
diferensiasi produk ini dapat dijadikan oleh perusahaan 
untuk membedakan produknya dengan produk dari 
perusahaan lain yang sejenis dalam persaingan di pasar 
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2.1.4 Keputusan Pembelian Konsumen 
2.1.4.1 Pengertian Keputusan Pembelian Konsumen 
Menurut Kotler dalam Benyamin Molan (2007:207), 
Keputusan Pembelian Konsumen yaitu proses yang 
menggambarkan tahapan yang di alami oleh konsumen dalam 
memutuskan akan membeli atau tidak.  
Berdasarkan pengertian di atas penulis dapat 
menyimpulkan bahwa proses keputusan pembelian konsumen 
adalah tahapan yang dilakukan oleh konsumen pada saat 
akan melakukan suatu pembelian produk atau jasa sesuai 
dengan apa yang diharapkannya. 
 
2.1.4.2 Tahap-Tahap dalam Proses Pembelian 
Proses keputusan pembelian, para konsumen melewati 
lima tahap : pengenalan kebutuhan, pencarian ingormasi, 
evaluasi alternatif, keputusan pembelian, perilaku pasca 
pembelian. Jelaslah bahwa proses pembelian dimulai jauh 
sebelum pembelian aktual dilakukan dan memiliki dampak yang 
sama setelah itu. 
 
 
 
 
    Gambar 2.2. Model Lima Tahap 
Sumber : Kotler dan Keller (2007:235) 
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Tahap-tahap konsumen dalam mengonsumsi produk atau 
jasa menurut Kotler (2007:235-224) adalah sebagai berikut : 
1. Pengenalan Masalah (Need recognition) 
Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali 
sebuah masalah atau kebutuhan, pembeli merasakan 
perbedaan antara keadaan aktual dengan keadaan yang 
diinginkannya, kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh 
rangsangan internal dan eksternal. 
2. Pencarian informasi (Repurchase atau Information 
search)  
Konsumen yang bergerak oleh stimuli akan 
berusaha mencari lebih banyak informasi. Besarnya 
pencarian yang dilakukan tergantung pada kekuatan 
dorongannya, jumlah informasi tambahan dan 
kepuasan dalam pencarian informasi tersebut, 
sumber-sumber informasi konsumen terdiri dari empat 
kelompok, yaitu : 
a. Sumber Pribadi : keluarga,  teman, penyalur, kemasan, 
pajangan 
b. Sumber Komersial : iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, 
pajangan 
c. Sumber Politik : media massa, organisasi konsumen 
d. Sumber Pengalaman : penanganan, pengkajian, 
dan pemakaian produk 
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3. Evaluasi alternatif (Phurcahase behavior) 
Beberapa konsep dasar dalam memahami proses 
evaluasi konsumen : 
a. Konsumen berusaha memenuhi kebutuhan 
b. Konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi 
produk 
c. Konsumen memandang setiap produk sebagai 
sekumpulan atribut dengan kemampuan yang 
berbeda-beda dalam menemukan manfaat yang dicari 
untuk memuaskan kebutuhan. 
 
4. Keputusan pembelian (Purcahase behavior) 
Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi 
atas merek, merek dalam kumpulan pilihan. Konsumen 
juga membentuk niat untuk membeli produk yang paling 
disukai, namun dua faktor ini dapat berada diantara niat 
pembelian dengan keputusan pembelian. Pada gambar 2.3 
ini. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.3 
Tahap-tahap Evaluasi Alternative Keputusan Pembelian 
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22 
 
 Tahap-tahap Evaluasi Alternative Keputusan Pembelian 
a. Sikap orang lain, semakin gencar sikap negatif orang 
lain maka semakin dekat orang lain tersebut dengan 
konsumen, sehingga makin besar pula konsumen akan 
menyesuaikan niat pembeliannya, dan didalam keadaan 
sebaliknya juga berlaku preferensi seseorang pembeli untuk 
suatu merek akan meningkat jika seseorang disukai 
juga menyukai merek yang sama. 
b. Faktor situasi yang tidak diantisipasi, faktor ini dapat muncul 
dan dapat mengubah niat pembelian seorang konsumen. 
Keputusankonsumenuntuk  mendefinisikan, menunda atau 
menghindari suatu keputusan pembelian sangat dipengaruhi 
oleh resiko yang dirasakan (perceived risk). Besarnya resiko 
berbeda-beda menurut besarnya uang yang 
dipertaruhkan. Ketidakpastian atribut dan kepercayaan 
diri konsumen, konsumen mengembangkan rutinitas 
tertentu untuk mengurangi resiko, seperti, penghindaran 
keputusan, pengumpulan informasi dari teman dan preferensi 
atau merek dalam negeri dan garansi. Dalam menjalankan niat 
pembelian konsumen dapat membuat lima sub keputusan 
pembelian yaitu keputusan merek, keputusan pemasok, 
keputusan kualitas, keputusan waktu dan keputusan 
metode pembayaran. 
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5. Perilaku Pasca Pembelian (Port Purchase Behavior) 
Setelah pembelian produk, konsumen akan 
mengalami tingkat kepuasan atau ketidakpuasan tertentu. 
Tugas konsumen belum berakhir saat produknya dibeli 
konsumen, melainkan berlanjut hingga periode pasca 
pembelian berikutnya: 
a. Kepuasan pasca pembelian, keputusan pembeli adalah 
fungsi seberapa dekat pembelian atas suatu poduk 
dengan kinerja yang dirasakan pembeli atas produk 
tersebut, jika kinerja produk lebih rendah daripada 
harapan pembeli akan kecewa, jika sesuai harapan 
maka pembeli akan puas dan jika melebihi harapan 
pembeli akan sangat puas. 
b. Tindakan pasca pembelian, kepuasan dan 
ketidakpuasan konsumen terhadap suatu produk akan 
mempengaruhi perilaku selanjutnya, jika konsumen 
puas maka mereka akan menunjukan kemungkinan 
yang lebih tinggi untuk membeli kembali produk 
tersebut. Pelanggan yang tidak puas akan bertindak 
sebaliknya. 
c. Pemakaian dan pembuangan pasca pembelian. Jika 
mereka menjual atau mempertukarkan produk tersebut, 
maka pemasar harus mengiklankan kegunaan produk ini. 
Jika konsumen membuang produk ini, pemasar harus 
mengetahui bagaiman mereka membuangnya apabila 
produk tersebut merusak lingkungan. 
24 
 
2.1.4.3 Pihak-Pihak yang terlibat dalam Proses Keputusan 
Pembelian 
Menurut Kotler dalam Benyamin Molan (2007:220), 
ada lima peran yang dimainkan orang dalam keputusan 
pembelian:  
1. Pencetus orang yang pertama kali mengusulkan 
gagasan untuk membeli suatu produk atau jasa. 
2. Pemberi pengaruh, orang yang pandangan atau sarannya 
mempengaruhi keputusan. 
3. Pengambil keputusan, orang yang mengambil 
keputusan mengenai setiap komponen keputusan 
pembelian, apakah membeli, tidak membeli, 
bagaimana cara membeli, dan dimana akan membeli. 
4. Pembeli, orang yang melakukan pembelian yang 
sesungguhnya. 
5. Pemakai, seseorang yang mengkonsumsi atau 
menggunakan produk atau jasa tertentu. 
 
2.1.5 Hubungan antara diferensiasi produk dengan keputusan 
pembelian Konsumen 
Menurut Porter (2007:65), menyatakan bahwa: “A company 
can out perform its rivals only if it can establish a difference that it 
can preserve. It must deliver greater value to customer or create 
comparable value at lower cost, or both. Most of the time, 
differentiation is why people buy”. (“Sebuah perusahaan keluar 
dapat melakukan persaingannya hanya jika dapat membuat 
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perbedaan yang dapat melestarikan. Ini harus memberikan nilai 
yang lebih besar pada pelanggan atau menciptakan nilai sebanding 
dengan biaya yang lebih rendah, atau keduanya. Setiap saat 
diferensiasi dilakukan mengapa orang membeli”). 
Adapun definisi pengambilan keputusan konsumen menurut 
Kotler (2002: 11) adalah suatu rangkaian fisik maupun mental yang 
dialami oleh seorang konsumen dalam melakukan pembelian. Adapun 
tahapan proses pembelian adalah sebagai berikut : pengenalan 
masalah, Pencariann informasi, evaluasi alternatif, keputusan 
pembelian, dan prilaku purna pembelian. 
Hubungan diferensiasi produk terhadap keputusan pembelian 
dijelaskan oleh Thomas Tandiono W. dan Hermawan Udayana 
(2009) menyebutkan bahwa : diferensiasi produk perlu diperhatikan 
karena dapat menumbuhkan rasa minat beli konsumen atau 
proses keputusan pembelian konsumen. Keputusan pembelian 
konsumen sangat dipengaruhi oleh diferensiasi produk yang meliputi 
perceived quality yang dimiliki, harga yang ditawarkan, perluasan 
lini yang dilakukan, proses pembuatan produk dapat menjadi ide 
diferensiasi. 
 
2.1.6 Penelitian Terdahulu 
Penelitian ini juga pernah di angkat sebagai topik penelitian oleh 
beberapa peneliti sebelumnya. Maka peneliti juga diharuskan untuk 
mempelajari penelitian-penelitian terdahulu atau sebelumnya yang 
dapat dijadikan sebagai acuan bagi peneliti dalam melakukan 
penelitian ini. 
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Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 
1. Nama Lesri Siregar Tahun 2010 
 
Judul 
Penelitian 
 Pengaruh Diferensiasi Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen Helm INK pada CV. SPAS di Bandung 
 
Variabel 
yang 
digunakan 
 Diferensiasi Produk (X) : Bentuk, Keistimewaan, Mutu 
Kinerja, Mutu Kesesuaian, Gaya, Daya tahan, Keandalan, 
Mudah diperbaiki, Rancangan 
 
 Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 
 
2. Nama Sunanta Syarif, Faisal Mundir 
 
Judul 
Penelitian 
 Pengaruh Diferensiasi Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian Flashdisk Kingston (Survei pada Mahasiswa 
Program Studi Pendidikan Manajemen Bisnis Universitas 
Pendidikan Indonesia Angkatan 2003 sampai dengan 
Angkatan 2007 
Variabel 
yang 
digunakan 
 Diferensiasi Produk (X) : Bentuk, Keistimewaan, Mutu 
Kinerja, Mutu Kesesuaian, Gaya, Daya tahan, Keandalan, 
Rancangan 
 
 Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 
 
3. Nama Bayu Rapliansyah Tahun 2012 
 
Judul 
Penelitian 
 Pengaruh Pelaksanaan Diferensiasi Produk Terhadap 
Proses Keputusan Pembelian Konsumen di PT. Indri Cipta 
Aditama Bandung. 
 
Variabel 
yang 
digunakan 
 Diferensiasi Produk (X) : Bentuk, Gaya, Daya tahan, 
Rancangan, Keunikan  
 
 Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 
 
4. Nama Frendy Prasetya 2011 
 Judul 
Penelitian 
Analisis Pengaruh Diferensiasi, Promosi, dan Positioning 
terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Pelanggan Sepeda 
Motor Honda di Semarang). 
Variabel 
yang 
digunakan 
 Diferensiasi Produk (X1) ,Promosi (X2) dan Positioning (X3) 
 Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 
 
5. Nama Putu Yusli Yanti, Ketut Kirya, Made Ary Meitriana  Tahun 2012 
 Judul 
Penelitian 
 Pengaruh Strategi Diferensiasi  Terhadap Keputusan 
Pembelian Sepeda Motor Honda atau Yamaha 
 
Variabel 
yang 
digunakan 
 Diferensiasi Produk (X) : Produk, Pelayanan, Citra, Harga, 
Promosi 
 Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 
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2.2 Kerangka Pemikiran 
Berdasarkan pada tinjauan pustaka di atas dan juga penelitian 
terdahulu, maka dapat disusun suatu kerangka pemikiran  dalam penelitian 
ini yaitu, sebagai berikut : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.4 Paradigma Penelitian 
 
2.3 Hipotesis penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah dan tujuan penelitian, maka hipotesis 
yang dikemukakan adalah : “Terdapat Pengaruh Pelaksanaan 
Diferensiasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen”. 
Sub Hipotesis : 
1. Diduga ( bentuk, rancangan, gaya, daya tahan, dan mudah diperbaiki)
 berpengaruh positif terhadap pengambilan keputusan pembelian Sepatu 
JK Collection pada Galery Mega Jaya di Kabupaten Maros. 
2. Diduga variabel daya tahan yang paling dominan berpengaruh terhadap 
pengambilan keputusan pembelian Sepatu JK Collection pada Galery 
Mega Jaya di Kabupaten Maro 
Keputusan 
Pembelian 
(Y) 
 
Rancangan 
Daya tahan 
 
Gaya 
 
Bentuk 
Mudah 
diperbaiki 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1 Rancangan Penelitian 
Sifat dari penelitian ini adalah penelitian deskriptif dan verifikatif, di 
mana penelitian deskriptif adalah penelitian yang dilakukan untuk 
mengetahui nilai variabel mandiri, baik dari satu variabel mandiri atau 
lebih (independent) tanpa membuat perbandingan, atau 
menghubungkan dengan variabel yang lain, Sugiyono (2007:11), 
sedangkan penelitian verifikatif adalah suatu penelitian untuk menguji 
suatu kebenaran dari suatu hipotesis.  
Dalam penelitian ini berarti akan diuji apakah ada pengaruh antara 
diferensiasi produk dengan keputusan pembelian konsumen. Jika ditinjau 
dari adanya variabel- variabel yang akan diteliti hubungannya, maka 
penelitian ini disebut sebagai penelitian deskriptif. 
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah metode survey eksplanatori, yaitu metode penelitian yang 
bertujuan untuk mengumpulkan serta mempelajari gejala atau 
fenomena sosial dengan jalan meneliti variabel-variabel penelitian yang 
sedang dilaksanakan. Dengan cara mengambil sampel atau populasi 
dan menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang 
pokok, sehingga penelitian survey yang digunakan untuk menjelaskan 
hubungan kausal dengan kajian hipotesis. Metode ini akan 
menjelaskan hubungan kausal yang terjadi antara variabel independen 
(X) dan variabel dependen (Y) sekaligus menguji kebenaran 
hipotesa yang telah ditentukan di atas. 
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3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian 
3.2.1 Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di Galeri Mega Jaya jalan Jendral Sudirman 
No. 228 A Kabupaten  Maros Provinsi Sulawesi Selatan.  
3.2.2 Waktu Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan selama kurang lebih 2 bulan untuk 
mendapatkan hasil yang maksimal . 
 
3.3 Populasi dan Sampel 
3.3.1 Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas : 
Objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Menurut Sugiyono (2006:72). Populasi dalam 
penelitian ini adalah pengunjung atau konsumen yang telah membeli 
produk sepatu JK Collection lebih dari satu kali yang datang 
berkunjung ke Galery Mega Jaya.  
 
3.3.2 Sampel 
Pengertian Sampel menurut Sugiyono (2006:73) adalah bagian 
dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut 
sampel yang diambil dari populasi tersebut harus betul-betul 
representative (mewakili). Ukuran sampel merupakan banyaknya 
sampel yang akan diambil dari suatu populasi. Penentuan sampel 
pada penelitian yang akan dilakukan dilihat dari jumlah konsumen 
PT. Galery Mega Jaya. 
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Rumus yang digunakan dalam pengambilan sampel ini adalah 
berdasarkan pendapat Husein Umar (2008:108) yaitu : 
 
𝑛 =  
𝑁
𝑁 ×  𝑒2 + 1
 
 
Keterangan : 
𝑁 =  Jumlah Populasi 
𝑛 =  Jumlah sampel 
𝑒  = Persentase kesalahan dalam penentuan jumlah sampel yang 
dapat      diterima dalam hal ini sebesar 10%. 
𝑛 =  
240
240 ×  (0,1)2 + 1
 
𝑛 =  70,588 
 
Jadi berdasarkan perhitungan diatas dari jumlah populasi sebanyak 240, 
tingkat kesalahan 10% maka diperoleh sampel sebanyak 71 responden, tapi 
untuk memperoleh data yang lebih akurat saya membulatkan sampel sebbanyak 
100 responden terpilih. 
 
3.4 Jenis dan Sumber Data 
Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut : 
3.4.1 Jenis data  
a. Data Kualitatif yaitu data yang diperoleh dalam bentuk angka-angka 
yang dapat dihitung, yang diperoleh dari perhitungan jawaban-
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jawaban responden atas kuesioner, yang berkaitan dengan 
masalah yang diteliti. 
b. Data Kuantitatif yaitu data yang diperoleh bukan dalam bentuk 
angka-angka atau tidak dapat dihitung, yang diperoleh dari hasil 
wawancara dengan pemimpin perusahaan atau karyawan dalam 
perusahaan serta informasi-informasi yang diperoleh dari pihak lain 
yang berkaitan dengan masalah yang diteliti. 
 
3.4.2 Sumber Data 
a. Data Primer 
Data primer adalah data yang langsung diperoleh dari 
obyeknya. Pada penelitian ini data primer diperoleh dari hasil survey 
dan pengisian kuesioner untuk mengetahui pengaruh diferensiasi 
produk terhadap pengambilan keputusan pembelian Sepatu JK 
Collection pada Galery Mega Jaya di Kabupaten Maros. 
b. Data Skunder 
Data sekunder adalah data primer yang telah diolah lebih 
lanjut dan disajikan baik oleh pihak pengumpul data primer atau 
oleh pihak lain yang diperoleh berupa informasi tertulis dan 
dokumentasi serta laporan-laporan pada Galery Mega Jaya di 
Kabupaten Maros. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Menurut Nazir (2003:64) Teknik pengumpulan data yang digunakan 
sebagai sumber data untuk memperoleh hasil yang diharapkan adalah 
sebagai berikut : 
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1. Penelitian Pustaka (Library Research) 
 Penelitian Pustaka yaitu pengumpulan data secara teoritis dengan 
cara menelaah berbagai buku literatur dan bahan teori lainnya yang 
berkaitan dengan masalah yang dibahas. 
2. Penelitian lapangan (Field Research) 
Penelitian ini dimaksudkan untuk memperoleh data primer yang 
akan digunakan untuk menjawab masalah penelitian denganmelakukan 
kegiatan-kegiatan sebagai berikut : 
a. Observasi, yaitu pengumpulan data yang dilakukan langsung ke   
tempat penelitian dan mengumpulkan data yang diperlukan. 
b. Wawancara, yaitu pengumpulan data dengan melakukan tanya jawab 
dengan pimpinan dan karyawan perusahaan guna memperoleh 
keterangan tentang data yang diperlukan. 
c. Kuesioner, yaitu metode pengumpulan data yang dilakukan dengan 
cara memberikan pernyataan-pernyataan kepada responden dengan 
panduan kuesioner. Dalam penelitian ini menggunakan kuesioner 
dengan Pernyataan tertutup. Dalam pengukuran aspek pengaruh citra 
merek (brand image) dan loyalitas konsumen digunakan Skala Tingkat 
(Likert) dengan keterangan sebagai berikut: 
1) Skor 5 untuk jawaban Sangat Setuju (SS) 
2) Skor 4 untuk jawaban Setuju (S) 
3) Skor 3 untuk jawaban Netral (N) 
4) Skor 2 untuk jawaban Kurang Setuju (KS) 
5) Skor 1 untuk jawaban Sangat Tidak Setuju (STS) 
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3.6 Variabel Penelitian dan Definisi Operasionalisasi Variabel 
3.6.1 Variabel Penelitian 
Objek penelitian ini terdiri dari dua variabel, yaitu variabel 
independen/ bebas dan variabel dependen/ terikat. Variabel 
independen dalam penelitian ini adalah bentuk (X1), rancangan (X2), 
gaya (X3), daya tahan (X4), dan mudah diperbaiki (X5). Variabel 
dependen/ terikat dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian 
 
3.6.2 Definisi Operasionalisasi Variabel 
Definisi Operasional Variabel adalah sebagai atribut 
seseorang atau objek yang mempunyai variabel antara satu orang 
dengan yang lain atau objek lain Sugiyono (2006:14). Dalam 
penelitian ini, diferensiasi produk sebagai variabel bebas 
(variabel X), yakni variabel yang memengaruhi atau yang 
menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel tidak bebas, 
adapun sub variabelnya terdiri dari : bentuk (X1), rancangan (X2), 
gaya (X3), daya tahan (X4), dan mudah diperbaiki (X5). Sedangkan 
variabel tidak bebas merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang 
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas. Dalam penelitian 
ini keputusan pembelian sebagai variabel tidak bebas (variabel Y). 
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Tabel 3.2 Operasionalisasi Variabel 
 
 
Variabel 
 
Indikator Ukuran Skala 
  
Diferensiasi   
Produk 
          (X) 
“Diferensiasi 
produk adalah 
suatu tindakan 
untuk 
merancang 
sebagian 
perbedaan yang 
berarti untuk 
membedakan 
tawaran 
perusahaan 
dengan tawaran 
pesaing.” 
Benyamin 
Molan 
(2007:09) 
 
 
1. Bentuk  
Bentuk, banyak produk yang 
didiferensiasi berdasarkan 
bentuk, ukuran, model atau 
struktur fisik sebuah produk. 
2.Rancangan 
Rancangan (Design), adalah 
totalitas keistimewaan yang 
mempengaruhi penampilan dan 
fungsi suatu produk dari segi 
kebutuhan pelanggan. 
3. Gaya (Style) 
    Gaya menggambarkan 
penampilan dan perasaan yang 
ditimbulkan oleh produk itu bagi 
pembeli. 
4. Daya tahan (Durability) 
Daya tahan adalah suatu 
ukuran usia operasi produk 
yang  diharapkan dalam 
kondisi normal atau berat, 
merupakan atribut yang 
berharga untuk produk-produk 
tertentu.  
5. Mudah diperbaiki 
Merupakan ukuran kemudahan 
untuk memperbaiki produk 
ketika produk itu rusak yang 
ukurannya dapat dilihat melalui 
nilai dan waktu yang dipakai. 
 
 
 
 
 Tingkat Struktur 
Fisik 
 Banyak Pilihan 
 
 
 Tingkat 
Keragaman 
 Tingkat daya tarik 
 
 
 
 Image exclusive  
 Image klasik 
 
 
 
 
 Usia Produk 
 Kekuatan Produk 
 
 
 
 
 
 
 Tingkat 
Ketersediaan 
 Tingkat 
Kemudahan 
 
 
 
 Likert 
  
 Likert 
 
 
 Likert 
 
 Likert 
 
 
 
 
Likert 
Likert 
 
 
 
 
Likert 
Likert 
 
 
 
 
 
 
 
 
Likert 
 
Likert 
 
Keputusan 
Pembelian 
Konsumen 
(Y) 
Proses yang 
menggambark
an 
tahapan yang 
dialami oleh 
konsumen 
dalam 
memutuskan 
akan membeli 
atau tidak . 
  Pengenalan 
kebutuhan 
 
 Pencarian informasi 
 
 Evaluasi alternatif 
 
 Keputusan 
pembelian 
 Prilaku pasca 
pembelian 
 
 
Likert 
 
 
Likert 
 
 
Likert 
 
Likert 
 
Likert 
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3.7 Uji Validasi dan Uji Rehabilitasi Instrumen Penelitian 
3.7.1 Uji Validitas 
Menurut Sugiyono (2006:182), syarat minimum yang 
dianggap memenuhi syarat adalah kalau koefisien korelasi (r) 
adalah 0,3 jika korelasi antara butir dengan skor total kurang dari 
0,3 maka butir dalam instrument dinyatakan tidak valid. 
 
 
 
Dimana,   r = Koefisien korelasi  
  Y = Nilai total skor 
  X = Skor indikator empiris penelitian  
  N = jumlah sampel  
 
3.7.2 Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas adalah suatu indeks yang menunjukkan sejauh 
mana hasil suatu pengukuran dapat dipercaya. Suatu kuesioner 
dinyatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap 
Pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 
Kehandalan yang menyangkut kekonsistenan jawaban jika diujikan 
berulang pada sampel yang berbeda. 
Rumus reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan rumus 
koefisien Alpha Cronbach  dengan rumus : 
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Keterangan : 
Rii   = koefisien reliabilitas  
k   = jumlah item varibel  
 = jumlah semua varibel  
 = varian total 
Dalam penelitian ini, uji reliabilitas dilakukan dengan melihat hasil 
perhitungan nilai cronbach alpha (α).Suatu variabel dikatakan reliabel 
jika memberikan nilai cronbach alpha (α) > 0,6 yaitu bila dilakukan 
penelitian ulang dengan waktu dan variabel yang berbeda akan 
menghasilkan kesimpulan yang sama. Tetapi sebaliknya bila alpha < 
0,6 maka dianggap kurang handal, artinya bila variabel-variabel 
tersebut dilakukan penelitian ulang dengan waktu dan variabel yang 
berbeda akan menghasilkan kesimpulan yang berbeda. 
 
3.8 Metode Analisis Data 
3.8.1 Analisis Regresi Linier berganda 
Regresi linier berganda didasarkan pada hubungan 
fungsional maupun kausal satu variabel independen dengan satu 
variabel dependen. Persamaan umum regresi linier berganda menurut 
Sugiono (2008:277) adalah : 
5544332211 XbXbXbXbXbaY   
Dimana : 
Y = Keputusan pembelian (variabel dependen) 
𝑋1 = Bentuk (variabel independen) 
𝑋2 = Rancangan(variabel independen) 
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𝑋3 = Gaya (variabel independen) 
𝑋4 = Daya tahan (variabel independen) 
𝑋5 = Mudah diperbaiki (variabel independen) 
𝛼 = Bilangan konstan 
𝑏1 = Koefisien regresi bentuk 
𝑏2 = Koefisien regresi rancangan 
𝑏3 = Koefisien regresi gaya 
𝑏4 = Koefisien regresi daya tahan 
𝑏5 = Koefisien regresi mudah diperbaiki 
 
3.8.2 Analisis Koefisien Determinasi  
Pada model linear berganda ini, akan dilihat besarnya kontribusi 
untuk variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel 
terikatnya dengan melihat besarnya koefisien determinasi totalnya 
(R2). Selanjutnya untuk mengetahui besarnya variabel 
mempengaruhi variabel Y, maka digunakan rumus Koefisien 
Determinasi (KD) dengan rumus sebagai berikut : 
𝐾𝐷 =  𝑟2 𝑥𝑦 × 100 % 
Dimana, KD      = seberapa jauh perubahan variabel terkait 
                  𝑟2 𝑥𝑦    = kuadrat koefisien kolerasi ganda 
Kriteria untuk koefisien determinasi adalah sebagai berikut : 
 Jika KD mendekati nol (0), maka pengaruh variabel X terhadap 
variabel Y lemah. 
 Jika KD mendekati satu (1), maka pengaruh variabel X terhadap 
variabel Y kuat. 
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3.8.3 Uji T (Uji Signifikasi Parameter Individual) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui signifikansi dari pengaruh 
variabel independen terhadap variabel dependen secara individual dan 
menganggap dependen yang lain konstan. Signifikansi pengaruh 
tersebut dapat diestimasi dengan membandingkan antara nilai Ttabel 
dengan nilai Thitung. 
Apabila nilai Thitung > Ttabel maka variabel independen secara 
individual mempengaruhi variabel independen, sebaliknya jika nilai 
Thitung < Ttabel maka variabel independen secara individual tidak 
mempengaruhi variabel dependen. 
 Thitung > Ttabel berarti H0 ditolak dan menerima H1 
 Thitung < Ttabel berarti H0 diterima dan menolak H1 
Uji T juga bisa dilihat pada tingkat signifikansinya: 
 Jika tingkat signifikansi < (0,05), maka H0 ditolak dan H1 diterima. 
 Jika tingkat signifikansi > (0,05), maka H0 diterima dan H1 ditolak. 
 
3.8.4 Uji F (Uji Signifikan Simultan) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui pengaruh bersama-sama 
variabel bebas terhadap varibel terikat. Dimana Fhitung > Ftabel, maka H1 
diterima atau secara bersama-sama variabel bebas dapat 
menerangkan variabel terikatnya secara serentak. Sebaliknya apabila 
Fhitung < Ftabel, maka H0 diterima atau secara bersama-sama variabel 
bebas tidak memiliki pengaruh terhadap variabel terikat. 
Untuk mengetahui signifikan atau tidak pengaruh secara 
bersama-sama variable bebas terhadap variabel terikat maka 
digunakan probability sebesar 5% (α = 0,05). 
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 Jika sig > ά (0,05), maka H0 diterima H1 ditolak. 
 Jika sig < ά (0,05), maka H0 ditolak H1 diterima. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
4.1 Hasil Penelitian 
Bab IV ini akan menjabarkan tentang hasil analisis data yang 
didapat dari obyek penelitian (sampel) beserta penjelasan yang diperlukan. 
Analisis data dan penjabarannya akan didasarkan pada landasan teori 
yang telah dijabarkan pada Bab II, sehingga segala permasalahan yang 
dikemukakan dalam Bab I dapat terpecahkan atau mendapat solusi yang 
tepat. 
 
4.1.1 Karakteristik Responden 
Untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh pelaksanaan 
diferensiasi produk sepatu JK Collection terhadap pengambilan 
keputusan pembelian konsumen pada Galery Mega Jaya di Kabupaten 
Maros, maka perlu diadakan penelitian tentang bagaimana tanggapan 
konsumen yang berkunjung pada Galery Mega Jaya di Kabupaten 
Maros terhadap pelaksanaan diferensiasi produk yang dilaksanakan 
oleh perusahaan tersebut sehingga nantinya akan terjawab masalah 
tersebut. Untuk itu penulis mencoba melakukan wawancara serta 
penyebaran kuesioner kepada responden terpilih  dalam usaha 
mendapatkan data primer.  
Dalam penelitian ini terdapat 5 karakteristik responden yang di 
kelompokkan menurut jenis kelamin, umur, pendidikan terakhir, 
pekerjaan, dan pengeluaran per bulan. Gambaran mengenai 
karakteristik responden dijelaskan pada tabel berikut ini: 
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1. Jenis Kelamin 
              Tabel 4.1 
                 Jenis Kelamin Responden  
 
 
Jenis Kelamin 
 
 
Frekuensi  
 
Persentase % 
Pria 74 74 % 
Wanita 26 26 % 
Jumlah 100 100 % 
    Sumber : Data primer yang telah diolah tahun 2016 
Pada Tabel 4.1. di atas menunjukan jumlah responden yang 
berjenis kelamin laki-laki sebanyak 74 orang (74%) dan responden 
yang berjenis kelamin perempuan sebanyak 26 orang dengan 
persentase (26%). Hal ini menggambarkan bahwa konsumen Galery 
Mega Jaya didominasi oleh kaum laki-laki.  
   
2. Umur 
              Tabel 4.2 
              Pengelompokkan Konsumen Berdasarkan Usia 
 
Kelompok Usia 
 
 
Frekuensi 
 
Persentase % 
<20 4 4% 
21-30 18 18% 
31-40 45 45% 
41-50 26 26% 
50> 7 7% 
Jumlah  100 100% 
      Sumber: Data primer diolah, 2016 
Pada Tabel 4.2 di atas menunjukkan jumlah responden 
terbesar adalah umur 31-40 tahun yaitu sebanyak 45 orang dengan 
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persentase 45%. Dimana biasanya pada usia tersebut 
merupakan konsumen usia produktif yakni konsumen yang 
sudah mempunyai penghasilan sendiri, sehingga 
memungkinkan mereka untuk melakukan pembelian guna 
memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka ataupun karena pada 
usia seperti ini sudah bekerja sehingga rata-rata sudah 
mempunyai penghasilan yang tetap. 
 
3. Tingkat Pendidikan 
                   Tabel 4.3 
                 Pengelompokkan Konsumen Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
 
Jenis Pendidikan 
 
 
Frekuensi 
 
Persentase % 
SMA 14 14% 
DIII/ Sarjana Muda 30 30% 
Sarjana S1/S2 56 56% 
Jumlah 100 100% 
      Sumber: Data primer diolah, 2016 
Pada Tabel 4.3 di atas dijelaskan bahwa konsumen 
Sepatu JK Collection mayoritas memiliki pendidikan Sarjana 
yakni sebesar 56 orang atau 56%. Hal tersebut dimungkinkan 
karena mayoritas konsumen berusia produktif dimana pada usia 
tersebut biasanya banyak di antara mereka yang sudah 
menempuh pendidikan tinggi dan tidak jarang pula pada usia 
produktif tersebut ada konsumen yang sedang menjalani 
pendidikan di tingkat yang lebih tinggi. 
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4. Jenis Pekerjaan 
Tabel 4.4 
             Pengelompokkan Konsumen Berdasarkan Jenis Pekerjaan 
 
Jenis Pekerjaan  
 
 
Frekuensi 
 
Persentase % 
Pelajar 4 4% 
Mahasiswa 12 12% 
Pegawai Negeri 41 41% 
Pegawai Swasta 20 20% 
Wiraswasta 15 15% 
Lain-lain 8 8% 
Jumlah 100 100% 
     Sumber: Data primer diolah, 2016 
Tabel 4.4 di atas menunjukkan jumlah responden terbesar 
adalah Pegawai Negeri sebanyak 41 orang dengan persentase 
41%. Hal ini disebabkan karena lokasi Toko yang dekat dengan 
pusat perkantoran dan pemerintahan. 
 
5. Tingkat Penghasilan 
                Tabel 4.5 
                     Pengelompokkan Konsumen Berdasarkan Tingkat Penghasilan 
Tingkat Penghasilan 
 
Frekuensi 
 
 Persentase % 
< Rp. 1.000.000 16 16% 
Rp. 1 Juta- 2 Juta 15 15% 
Rp. 2,1 Juta- 3 Juta 34 34% 
Rp. 3,1Juta- 4 Juta 28 28% 
>4 Juta 7 7% 
Jumlah  100 100% 
    
Sumber: Data primer diolah, 2016 
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Tabel 4.5 di atas menunjukkan bahwa tingkat penghasilan 
konsumen mayoritas berkisar antara Rp. 2,1 juta – 3 juta per 
bulan. Jika ditinjau berdasarkan tingkat penghasilan bahwa 
mayoritas konsumen sepatu JK Collection adalah orang yang 
termasuk kedalam golongan berpenghasilan menengah kebawah. 
Hal ini sudah sesuai dengan target market yang ingin dituju 
oleh pihak perusahaan yaitu konsumen dengan golongan 
ekonomi menengah ke bawah. 
 
4.1.2 Penentuan Range 
Survey ini menggunakan skala Likert dengan bobot tertinggi setiap 
pertanyaan adalah 5 dan bobot terendah adalah 1. Dengan jumlah 
responden sebanyak 100 orang, maka:  
 
𝒓𝒂𝒏𝒈𝒆 =  
𝒔𝒌𝒐𝒓 𝒕𝒆𝒓𝒕𝒊𝒏𝒈𝒈𝒊 − 𝒔𝒌𝒐𝒓 𝒕𝒆𝒓𝒆𝒏𝒅𝒂𝒉
𝒓𝒂𝒏𝒈𝒆 𝒔𝒌𝒐𝒓
 
Skor tertinggi : 100 x 5 = 500 
Skor terendah : 100 x 1 = 100 
Sehingga range untuk hasil survey, yaitu : 
500 ∶100
5
= 80 
Range skor: 
1. 100 – 180 = Sangat Rendah 
2. 181 – 260 = Rendah 
3. 261 – 340 = Cukup 
4. 341 – 420 = Tinggi 
5. 421 – 500 = Sangat Tinggi 
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4.1.3 Tanggapan Responden Mengenai Product Differentation 
Pada bagian ini akan dianalisis hasil kuesioner untuk 
memperoleh gambaran bagaimana tanggapan responden terhadap 
product differentation Sepatu JK Collection ,yang dipaparkan sebagai 
berikut : 
1. Bentuk Produk 
Banyak bentuk yang didiferensiasikan berdasarkan bentuk, 
ukuran, model, atau struktur fisik sebuah produk. Selain itu dapat 
pula didasarkan pada ukuran, lapisan luar, maupun masa fungsi. 
Sebuah produk harus memiliki struktur atau bentuk fisik sehingga 
dapat dirasakan oleh panca indra konsumen, dengan adanya 
bentuk fisik dari produk ini diharapkan dapat menarik minat 
konsumen dan produk tersebut dapat dibedakan dengan produk 
pesaing. 
 
     Tabel 4.6 
          Tanggapan Responden Mengenai Variabel Bentuk 
Pernyataan/Indikator 
Skor 
Total SS S N TS STS 
5 4 3 2 1 
1. Menurut saya struktur 
fisik sepatu JK 
Collection sangat 
menarik ! 
66 32 2 0 0 464 
2. Menurut saya sepatu 
JK Collection banyak 
pilihan bentuknya ! 
64 28 8 0 0 456 
Rata-rata 460 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
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Berdasarkan tabel 4.6 di atas, dapat disimpulkan bahwa 
tanggapan responden terhadap variabel bentuk berada pada 
range kelima (Sangat Tinggi), artinya indikator struktur fisik dan 
ragam pilihan bentuk memiliki pengaruh yang sangat tinggi 
terhadap keputusan pembelian produk Sepatu JK Collection pada 
Galery Mega Jaya di Kabupaten Maros. 
 
2. Rancangan (Design) 
Rancangan dapat dijadikan salah satu cara untuk 
mendiferensiasikan dan memposisikan produk dan jasa 
perusahaan dengan produk pesaing. Melalui rancangan (design) 
ini pula perusahaan dapat menyesuaikan produknya dengan 
kebutuhan konsumen. Rancangan dari produk perusahaan ini 
dimaksudkan agar sesuai dengan kondisi dari konsumen. 
 
  Tabel 4.7 
  Tanggapan Responden Mengenai Variabel Rancangan 
Pernyataan/Indikator 
Skor 
Total SS S N TS STS 
5 4 3 2 1 
1. Menurut saya 
rancangan Sepatu JK 
Collection memiliki 
banyak keragaman 
jenis! 
62 34 4 0 0 458 
2. Menurut saya 
rancangan Sepatu JK 
Collection memiliki 
daya tarik tersendiri ! 
53 41 6 0 0 447 
Rata-rata 452.5 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
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Berdasarkan tabel 4.7 di atas, dapat disimpulkan bahwa 
tanggapan responden terhadap variabel rancangan berada pada 
range kelima (sangat tinggi), artinya keragaman jenis dan daya tarik 
rancangan memiliki pengaruh yang sangat tinggi terhadap 
keputusan pembelian produk Sepatu JK Collection pada Galery 
Mega Jaya di Kabupaten Maros. 
 
 
3. Gaya 
Gaya dapat menggambarkan penampilan dan perasaan 
yang ditimbulkan oleh produk bagi konsumen. Gaya yang 
ditentukan perusahaan terhadap produknya ini dapat dijadikan 
ciri khas dari produk perusahaan sehingga tidak mudah ditiru 
dengan pesaing, dengan ciri khas ini konsumen dapat 
membedakan produk perusahaan dengan produk pesaing. 
 
  Tabel 4.8 
    Tanggapan Responden Mengenai Variabel Gaya 
Pernyataan/Indikator 
Skor 
Total SS S N TS STS 
5 4 3 2 1 
1. Menurut saya Sepatu 
JK Collection 
memberikan kesan 
yang exclusive! 
68 26 6 0 0 462 
2. Menurut saya Sepatu 
JK Collection 
memberikan kesan 
yang klasik ! 
70 24 6 0 0 464 
Rata-rata 463 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
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Berdasarkan tabel 4.8 di atas, dapat disimpulkan bahwa 
tanggapan responden terhadap variabel gaya berada pada range 
kelima (Sangat Tinggi), artinya indicator tampil exclusive dan 
klasik memiliki pengaruh yang sangat tinggi terhadap keputusan 
pembelian produk Sepatu JK Collection pada Galery Mega Jaya 
di Kabupaten Maros. 
 
4. Daya Tahan Produk 
Ketahanan produk ataupun lamanya waktu usia manfaat dari 
produk yang diperoleh konsumen atas sebuah produk. Produk 
yang tahan lama atau tidak mudah rusak harus diperhatikan 
perusahaan sehingga konsumen tidak perlu berfikir kembali 
dalam memutuskan untuk membeli produk tersebut karena 
memiliki jaminan ketahanan dari produk yang dibelinya. 
 
Tabel 4.9 
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Daya Tahan Produk 
Pernyataan/Indikator 
Skor 
Total SS S N TS STS 
5 4 3 2 1 
1. Menurut saya usia 
Sepatu JK Collection 
cukup lama ! 
 
61   31 8 0 0 447 
2. Menurut saya Sepatu 
JK Collection memiliki 
tingkat kekuatan yang 
baik ! 
 
68 26 6 0 0 462 
Rata-rata 454.5 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
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Berdasarkan tabel 4.9 di atas, dapat disimpulkan bahwa 
tanggapan responden terhadap variabel daya tahan produk berada 
pada range kelima (Sangat Tinggi), artinya indikator usia produk 
dan kekuatan produk memiliki pengaruh yang tinggi terhadap 
keputusan pembelian produk Sepatu JK Collection pada Galery 
Mega Jaya di Kabupaten Maros. 
 
5. Mudah Diperbaiki 
Merupakan ukuran kemudahan untuk memperbaiki produk 
ketika produk itu rusak yang ukurannya dapat dilihat melalui nilai 
dan waktu yang dipakai. 
 
   Tabel 4.10 
 Tanggapan Responden Mengenai Variabel Mudah Diperbaiki 
Pernyataan/Indikator 
Skor 
Total SS S N TS STS 
5 4 3 2 1 
1. Menurut saya Sepatu 
JK Collection mudah 
untuk diperbaiki! 
 
60 34 6 0 0 454 
2. Menurut saya Sepatu 
JK Collection memiliki 
banyak ketersediaan 
bahan jika ingin 
diperbaiki ! 
 
60 34 6 0 0 454 
Rata-rata 454 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.10 di atas, dapat disimpulkan bahwa 
tanggapan responden terhadap variabel mudah diperbaiki berada 
pada range kelima (sangat tinggi), artinya indikator mudah 
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diperbaiki dan ketersediaan bahannya untuk memperbaiki cukup 
banyak memiliki pengaruh yang tinggi terhadap keputusan 
pembelian produk Sepatu JK Collection pada Galery Mega Jaya di 
Kabupaten Maros. 
 
6. Keputusan Pembelian Konsumen Terhadap Sepatu JK 
Collection 
Analisis deskriptif jawaban responden tentang variabel 
keputusan pembelian didasarkan pada jawaban responden atas 
pertanyaan-pertanyaan seperti yang terdapat dalam kuesioner yang 
disebarkan pada responden. Variasi jawaban responden untuk 
variabel keputusan pembelian dapat dilihat pada tabel 4.11 berikut: 
 
        Tabel 4.11 
             Tanggapan Responden Mengenai Variabel Keputusan Pembelian 
Pernyataan/Indikator 
Skor 
Total SS S N TS STS 
5 4 3 2 1 
1. Menurut saya, membeli 
Sepatu JK Collection 
dapat memenuhi hasrat 
atau keinginan untuk 
bergaya ! 
58 35 7 0 0 451 
2. Menurut saya mencari 
informasi mengenai 
Sepatu JK Collection 
sangat penting ! 
63 27 10 0 0 453 
3. Menurut saya, sumber 
informasi mengenai 
Sepatu JK Collection di 
Billboard dan iklan di 
media elektronik sangat 
meyakinkan ! 
71 21 8 0 0 463 
4. Menurut saya, perlu kita 
melakukan evaluasi 
alternative dari berbagai 
65 30 5 0 0 460 
51 
 
sumber informasi 
sebelum melakukan 
pembelian Sepatu JK 
Collection ! 
 
5. Menurut saya Sepatu JK 
Collection memiliki 
keunggulan dengan 
bahan kulit asli! 
 
74 19 7 0 0 477 
6. Menurut saya Sepatu JK 
Collection memiliki desain 
yang berbeda dengan 
produk lain ! 
 
71 25 4 0 0 467 
7. Menurut saya Sepatu JK 
Collection sangat mudah 
ditemukan di Kabupaten 
Maros ! 
 
68 22 8 2 0 456 
8. Menurut saya membeli 
Sepatu JK Collection 
dapat memberikan 
kepuasan tesendiri ! 
 
66 22 2 4 6 438 
Rata-rata 458.1 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
 
Berdasarkan tabel 4.11 di atas, dapat disimpulkan bahwa 
tanggapan responden terhadap variabel keputusan pembelian (Y) 
berada pada range kelima (Sangat Tinggi), artinya indikator dapat 
memenuhi hasrat ,pencarian informasi,sumber iklan di media 
elektronik, melakukan evaluasi alternative, bahan terbuat dari 
kulit asli, desainnya sangat bagus, mudah ditemukan dan 
dapat memberikan kepuasan tesendiri memiliki pengaruh yang 
tinggi terhadap keputusan pembelian produk Sepatu JK Collection 
pada Galery Mega Jaya di Kabupaten Maros. 
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4.1.4 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 
1. Uji Validasi 
Uji validitas dilakukan untuk mengetahui sejauh mana 
pertanyaan -pertanyaan yang diajukan dapat mewakili objek 
yang diamati. Untuk menguji validitas item kuesioner 
digunakan metode Corrected Item-Total Correlation. Item 
dikatakan valid jika nilai corrected item-total correlation lebih 
dari atau sama dengan nilai r kritis. Nilai r kritis yang ditetapkan 
adalah sebesar 0,30. 
 
                                     Tabel 4.12   
        Pengujian Validitas Variabel Differensiasi Produk (X) 
Variabel Item 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
 
r Kritis 
(0.30) 
Ket. 
 
X1 
(Bentuk) 
 
X1.1 0.596 0,30 
 
  Valid 
 X1.2 0.596 0,30 
 
  Valid 
 X2 
(Rancangan) 
X2.1 0.484 0,30 
 
  Valid 
 X2.2 0.484 0,30 
 
  Valid 
 X3 
(Gaya) 
X3.1 0.59 0,30 
 
  Valid 
 X3.2 0.59 0,30 
 
  Valid 
 X4 
(Daya Tahan) 
X4.1 0.489 0,30 
 
  Valid 
 X4.2 0.489 0,30 
 
  Valid 
 X5 
(Mudah Diperbaiki) 
X5.1 0.457 0,30 
 
  Valid 
 X5.2 0.457 0,30 
 
  Valid 
   Sumber : Hasil Kuesioner Penelitian Validitas 
Hasil uji validitas dari variabel differensiasi produk di atas, 
semua item memiliki koefisien validitas lebih besar dari nilai r 
kritisnya sehingga dapat disimpulkan bahwa item-item tersebut 
valid. 
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      Tabel 4.13  
      Pengujian Validitas Variabel Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 
Variabel 
Item 
 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
 
r Kritis 
(0,30) 
 
 
Ket. 
 
Keputusan 
Pembelian (Y) 
Y1.1 0.589 0,30 
 
Valid 
 Y1.2 0.622 0,30 
 
Valid 
 Y1.3 0.786 0,30 
 
Valid 
 Y1.4 0.581 0,30 
 
Valid 
 Y1.5 0.77 0,30 
 
Valid 
 Y1.6 0.746 0,30 
 
Valid 
 Y1.7 0.744 0,30 
 
Valid 
 Y1.8 0.723 0,30 
 
Valid 
       Sumber : Hasil Kuesioner Penelitian Validitas 
Hasil uji validitas dari variabel Y di atas, semua item 
memiliki koefisien validitas lebih besar dari nilai r kritisnya 
sehingga dapat disimpulkan bahwa item-item tersebut valid. 
 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas dimaksudkan untuk mengukur suatu kuesioner 
yang merupakan indikator dari variabel. Reliabilitas diukur dengan 
uji statistik cronbach’s alpha (α). Suatu variabel dikatakan reliable 
jika memberikan nilai cronbach’s alpha > 0,60. Hasil uji realibilitas 
dapat dilihat pada tabel berikut: 
      Tabel 4.14 
              Hasil Pengujian Reliabilitas X1 (Bentuk) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha 
Based on 
Standardized Items 
N of Items 
.737 .747 2 
  Sumber : Data primer diolah, 2016 
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Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas variabel X1  di atas,  dua 
item indikator memiliki nilai Cronbach’s Alpha yang lebih besar dari 
0,6 yaitu sebesar 0,747. Berdasarkan ketentuan di atas maka 
indikator-indikator dalam penelitian ini dikatakan reliable. 
 
                 Tabel 4.15 
              Hasil Pengujian Reliabilitas X2 (Rancangan) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha 
Based on 
Standardized Items 
N of Items 
.652 .653 2 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas variabel X2  (rancangan) 
di atas,  dua item indikator memiliki nilai Cronbach’s Alpha yang 
lebih besar dari 0,6 yaitu sebesar 0,653.  Berdasarkan ketentuan di 
atas maka indikator-indikator dalam penelitian ini dikatakan reliable 
. 
                   Tabel 4.16 
              Hasil Pengujian Reliabilitas X3 (Gaya) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha 
Based on 
Standardized Items 
N of Items 
.736 .742 2 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas variabel X3  (gaya) di 
atas,  dua item indikator memiliki nilai Cronbach’s Alpha yang lebih 
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besar dari 0,6 yaitu sebesar 0,742. Berdasarkan ketentuan di atas 
maka indikator-indikator dalam penelitian ini dikatakan reliable. 
      Tabel 4.17 
               Hasil Pengujian Reliabilitas X4 (Daya Tahan) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based 
on Standardized Items 
N of Items 
.656 .657 2 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas variabel X4  (daya tahan) 
di atas,  dua item indikator memiliki nilai Cronbach’s Alpha yang 
lebih besar dari 0,6 yaitu sebesar 0,657. Berdasarkan ketentuan di 
atas maka indikator-indikator dalam penelitian ini dikatakan reliable. 
 
        Tabel 4.18 
                 Hasil Pengujian Reliabilitas X5 (Mudah Diperbaiki) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based 
on Standardized Items 
N of Items 
.627 .627 2 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas variabel X5  di atas,  dua 
item indikator memiliki nilai Cronbach’s Alpha yang lebih besar dari 
0,6 yaitu sebesar 0,627. Berdasarkan ketentuan di atas maka 
indikator-indikator dalam penelitian ini dikatakan reliable. 
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          Tabel 4.19 
                 Hasil Pengujian Reliabilitas Y (Keputusan Pembelian) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based 
on Standardized Items 
N of Items 
.893 .905 8 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas variabel Y di atas,  dua 
item indikator memiliki nilai Cronbach’s Alpha yang lebih besar dari 
0,6 yaitu sebesar 0,905. Berdasarkan ketentuan di atas maka 
indikator-indikator dalam penelitian ini dikatakan reliable. 
 
4.1.5 Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis regresi linear berganda digunakan dalam penelitian ini 
dengan tujuan untuk membuktikan hipotesis mengenai adanya 
pengaruh positif variabel buzz marketing secara parsial dan simultan 
terhadap keputusan pembelian pada Konsumen Sepatu JK Collection di 
Kabupaten Maros. Adapun hasil pengolahan data dapat dilihat melalui 
tabel berikut ini: 
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   Tabel 4.20 
  Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 
Coefficientsa 
        Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. 
Error 
Beta 
           
1 
          (Constant) .023 2.375  .010 .992 
       Bentuk .928 .296 .225 3.138 .002 
       Rancangan .599 .307 .142 1.953 .054 
       Gaya .408 .517 .110 .789 .432 
       Daya Tahan 1.298 .504 .350 2.575 .012 
       Mudah Diperbaiki .769 .336 .187 2.291 .024 
a. Dependent Variable: (Y) Keputusan Pembelian  
Sumber : Data primer diolah, 2016 
Dari tabel di atas diperoleh persamaan regresi linear berganda 
sebagai berikut: 
                    Y = 0,023 + 0,928 X1 + 0,599X2 + 0,408 X3 + 1,298 X4 + 0,769 X5 
Persamaan di atas dijelaskan sebagai berikut: 
a = 0,023 merupakan nilai konstanta, jika nilai X1, X2, X3, X4, X5 
dianggap 0 maka nilai dari keputusan pembelian adalah 
sebesar 0,023 
b1 = Koefisien regresi bentuk produk adalah sebesar 0,928, 
menyatakan bahwa setiap penambahan satu satuan bentuk 
produk akan meningkatkan proses keputusan pembelian 
konsumen sebesar 0928, dengan asumsi variabel bebas 
lainnya konstan. 
b2 = Koefisien regresi rancangan produk adalah sebesar 0,599, 
menyatakan bahwa setiap penambahan satu satuan 
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rancangan produk akan meningkatkan proses keputusan 
pembelian konsumen sebesar 0,599, dengan asumsi 
variabel bebas lainnya konstan. 
b3 = Koefisien regresi gaya produk adalah sebesar 0,408, 
menyatakan bahwa setiap penambahan satu satuan gaya 
produk akan meningkatkan proses keputusan pembelian 
konsumen sebesar 0,408, dengan asumsi variabel bebas 
lainnya konstan. 
b4 = Koefisien regresi daya tahan produk adalah sebesar 1,298, 
menyatakan bahwa setiap penambahan satu satuan daya 
tahan produk akan meningkatkan proses keputusan 
pembelian konsumen sebesar 1,298, dengan asumsi 
variabel bebas lainnya konstan. 
b5 = Koefisien regresi daya mudah diperbaiki adalah sebesar 
0,769, menyatakan bahwa setiap penambahan satu satuan 
mudah diperbaiki akan meningkatkan proses keputusan 
pembelian konsumen sebesar 0,769, dengan asumsi 
variabel bebas lainnya konstan. 
 
4.1.6 Koefisien Determinasi (R2) 
Uji koefisien determinasi (R²) digunakan untuk mengukur 
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variable 
dependen. Nilai R² yang semakin mendekati 1, berarti variabel-variabel 
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan 
untuk memprediksi variasi variabel independen. Sebaliknya jika R² 
mendekati 0 (nol), maka semakin lemah pengaruh variabel-variabel 
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bebas terhadap variabel terikat. Nilai koefisien determinasi untuk varibel 
bebas lebih dari 2 (dua) digunakan Adjusted R Square, sebagai berikut: 
 
.Tabel 4.21 
Hasil Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .858a .736 .722 2.264 
a. Predictors: (Constant), Mudah diperbaiki, Bentuk, Rancangan, Daya Tahan, Gaya 
b. Dependent Variable: Y 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
 
Dari tabel 4.21 di atas, dapat diketahui bahwa Adjusted R Square 
adalah 0,736. Hal ini berarti seluruh variabel bebas yakni Bentuk  (X1), 
Desain  (X2), Gaya (X3), Daya Tahan (X4) dan Mudah diperbaiki (X5) 
mempunyai kontribusi secara bersama-sama sebesar 73,6% terhadap 
variabel terikat (Y) yakni keputusan pembelian. Sisanya sebesar 26,4% 
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak masuk dalam penelitian. 
 
4.1.7 Pengujian Hipotesis 
Uji hipotesis digunakan untuk mengetahui apakah penelitian yang 
dilakukan akan menolak atau menerima hipotesis.  
1. Uji T 
Uji T digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh dari 
setiap variabel independen secara individual (parsial) terhadap 
variabel dependen. Hasil uji t pada penelitian ini dapat dilihat pada 
tabel di bawah ini: 
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   Tabel 4.22 
Hasil Uji T 
Coefficientsa 
                Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
           (Constant) .023 2.375  .010 .992 
     Bentuk .928 .296 .225 3.138 .002 
     Rancangan .599 .307 .142 1.953 .054 
     Gaya .408 .517 .110 .789 .432 
     Daya Tahan 1.298 .504 .350 2.575 .012 
     Mudah Diperbaiki .769 .336 .187 2.291 .024 
a. Dependent Variable: (Y) Keputusan Pembelian 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
 
Berdasarkan tabel di atas, berikut ini dijelaskan pengaruh masing-
masing variabel independen secara parsial: 
a. Variabel Bentuk (X1) 
Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel bentuk (X1) 
terhadap keputusan pembelian (Y)  diperoleh nilai thitung = 3,138 
dengan tingkat signifikansi 0,002. Dengan batas signifikansi (α) 
= 0,05, maka nilai batas signifikansi α (0,05) > tingkat 
signifikansi 0,002, maka hipotesis dapat diterima. Hal ini berarti 
variabel bentuk (X1) mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian (Y). 
b. Variabel Rancangan (X2)  
Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel rancangan (X2) 
terhadap keputusan pembelian (Y)  diperoleh nilai thitung = 1,953 
dengan tingkat signifikansi 0,054. Dengan batas signifikansi (α) 
= 0,05, maka nilai batas signifikansi α (0,05) > tingkat 
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signifikansi 0,054, maka hipotesis ditolak. Hal ini berarti variabel 
rancangan (X2) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian (Y). 
c. Variabel Gaya (X3) 
Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel gaya (X3) terhadap 
keputusan pembelian (Y)  diperoleh nilai thitung = 0,789 dengan 
tingkat signifikansi 0,432. Dengan batas signifikansi (α) = 0,05, 
maka nilai batas signifikansi α (0,05) > tingkat signifikansi 0,432, 
maka hipotesis ditolak. Hal ini berarti variabel gaya (X3) tidak 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y). 
d. Variabel Daya Tahan (X4) 
Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel daya tahan produk 
(X4) terhadap keputusan pembelian (Y)  diperoleh nilai thitung = 
2,575 dengan tingkat signifikansi 0,012. Dengan batas 
signifikansi (α) = 0,05, maka nilai batas signifikansi α (0,05) > 
tingkat signifikansi 0,012, maka hipotesis dapat diterima. Hal ini 
berarti variabel daya tahan produk (X4) mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 
e. Variabel Mudah Diperbaiki (X5) 
Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel mudah diperbaiki 
(X5) terhadap keputusan pembelian (Y)  diperoleh nilai thitung = 
2,291 dengan tingkat signifikansi 0,024. Dengan batas 
signifikansi (α) = 0,05, maka nilai batas signifikansi α (0,05) > 
tingkat signifikansi 0,024, maka hipotesis dapat diterima. Hal ini 
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berarti variabel mudah diperbaiki (X5) mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 
 
2. Uji F 
Uji F dalam penelitian ini menggunakan uji ANOVA. Uji 
ini dapat digunakan untuk mengetahui pengaruh bersama-sama 
(simultan) variabel bebas differensiasi produk yang terdiri atas 
bentuk, desain, gaya, daya tahan dan mudah diperbaiki. Dasar 
pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut : 
 
                       Tabel 4.23 Hasil Uji F  
ANOVAa 
Model Sum of 
Squares 
Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 1342.670 5 268.534 52.373 .000b 
Residual 481.970 94 5.127   
Total 1824.640 99    
a. Dependent Variable: (Y) Keputusan Pembelian  
b. Predictors: (Constant), Mudah Diperbaiki, Bentuk, Rancangan, Daya Tahan, Gaya 
Sumber : Data primer diolah, 2016 
 
Berdasarkan hasil uji simultan dari tabel 4.23 di atas 
ditunjukkan bahwa Fhitung sebesar 52,373, sedangkan hasil Ftabel 
pada tabel distribusi dengan tingkat kesalahan 5%  (0,05) adalah 
sebesar 2,31. Hal ini berarti Fhitung > Ftabel (52,373 > 2,31). Pada tabel 
di atas kita juga dapat melihat bahwa nilai signifikansi 0,000 lebih 
kecil dari 0,05, karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 maka 
model regresi dapat digunakan untuk memprediksi keputusan 
pembelian atau dapat dikatakan bahwa variabel mudah diperbaiki, 
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bentuk, rancangan, daya tahan dan gaya secara bersama-sama 
(simultan) berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 
konsumen Sepatu JK Collection Pada Galery Mega Jaya di 
Kabupaten Maros. 
 
4.2 Pembahasan 
Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda dalam penelitian 
ini menunjukkan adanya pengaruh positif dari unsur-unsur differensiasi 
produk terhadap keputusan pembelian secara simultan. Secara simultan 
diferensiasi produk yang terdiri atas sub variabel bentuk, desain, gaya, 
daya tahan dan mudah diperbaiki memberikan pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk Sepatu JK 
Collection.  
Hal ini memungkinkan karena sepatu JK Collection umumnya 
digunakan untuk mendukung aktivitas pekerjaan formal seperti 
pekerjaan sehari-hari di kantor, sehingga pertimbangan desain dan gaya 
tidak menjadi pertimbangan utama bagi konsumen untuk menentukan 
pembeliannya pada sepatu tersebut. Melihat hasil pengujian hipotesis di 
atas, maka terbukti bahwa hasil penelitian ini sangat mendukung 
penelitian yang dilakukan oleh Tandiono dan Udayana (2009) ; Andhika 
(2011) yang menyebutkan bahwa diferensiasi produk perlu diperhatikan 
karena dapat menumbuhkan rasa minat beli konsumen atau keputusan 
pembelian konsumen, dengan kata lain diferensiasi produk berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 Berdasarkan hasil penelitian dan olahan data melalui SPSS menunjukkan 
bahwa variabel diferensiasi produk yang terdiri dari bentuk, rancangan, 
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gaya, daya tahan, dan mudah diperbaiki secara bersama-sama 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, yaitu sebesar 
73,6%. 
 Secara parsial bentuk, daya tahan dan mudah diperbaiki berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Menurut hasil 
penelitian di lapangan dan hasil olahan kuesioner dari konsumen, variabel 
bentuk, daya tahan dan mudah diperba 
 Sedangkan gaya dan rancangan tidak memberikan pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian sepatu JK Collection pada Galery 
Mega Jaya. Menurut hasil penelitian di lapangan dan hasil olahan 
kuesioner dari konsumen, kebanyakan konsumen lebih mementingkan 
kualitas atau daya tahan sepatu JK Collection dibandingkan gaya atau 
rancangannya. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan uraian dan analisis yang dilakukan pada bab-bab sebelumnya, 
khususnya pada perhitungan dan pembahasan yang dilakukan dalam bab 
IV, dapat ditarik kesimpulan seperti berikut ini : 
1. Pelaksanaan differensiasi produk sepatu JK Collection pada Galery 
Mega Jaya di Kabupaten Maros berdasarkan persepsi responden 
sudah baik, hal ini ditunjukkan oleh bentuk atau model sepatu yang 
lebih up to date, desain yang klasik, mudah untuk diperbaiki, berbahan 
kulit asli serta memiliki daya tahan yang baik. 
2. Hasil pengujian hipotesis membuktikan bahwa differensiasi 
produk yang terdiri dari variabel bentuk, rancangan, gaya, daya tahan, 
dan mudah diperbaiki berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Besarnya pengaruh diferensiasi produk 
terhadap proses keputusan pembelian konsumen adalah sebesar 
73,6 % dan secara parsial daya tahan, bentuk dan mudah diperbaiki 
berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian 
sedangkan rancangan dan gaya tidak memberikan pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
3. Berdasarkan hasil olahan data dan wawancara langsung dengan 
konsumen pada Galery Mega Jaya menunjukkan bahwa para konsumen 
dalam hal memilih atau membeli produk sepatu JK Collection, mereka 
lebih mengutamakan masalah bentuk, mudah diperbaiki dan daya 
tahannya dibandingkan masalah gaya dan rancangan sepatunya.  
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5.2 Saran 
Beberapa hal yang dapat disarankan penulis berdasarkan 
kesimpulan penelitian ini adalah : 
1. Galery Mega Jaya sebagai distributor sepatu JK Collection dalam situasi 
pasar yang sangat kompetitif perlu memerhatikan aspek gaya atau model 
produk yang ditawarkan, hal ini bisa dilakukan melalui penggunaan bahan 
baku kulit yang berkulitas tinggi, sehingga gaya dan daya tahan 
produk tetap terjaga. 
2. Sebagai distributor sepatu JK Collection di Kabupaten Maros, Galery 
Mega Jaya hendaknya lebih memerhatikan selera konsumen. 
Pelaksanaan differensiasi produk yang dilakukan oleh Galery Mega 
Jaya akan semakin efektif memengaruhi konsumen jika mampu bersaing 
dengan produk kompetitor lainnya.  
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LAMPIRAN 2 KUISIONER 
KUISIONER PENELITIAN 
 
 
Kepada Yth, 
Bapak / Ibu / Saudara (i) 
      Di- 
Tempat 
Assalamualaikum, Wr . Wb. 
Daftar pertanyaan (kuesioner) ditujukan untuk mengumpulkan 
data mengenai “Pengaruh Diferensiasi Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian Sepatu JK Collection pada  Galery Mega Jaya di Kabupaten 
Maros”. 
Maka dengan segala kerendahaan hati saya mohon kesediaan 
Bapak/ Ibu/ Saudara (i) mengisi daftar pertanyaan (kuisioner) dengan 
lengkap dan sesubjektif mungkin dan menjaga kerahasiaan yang hanya 
digunakan untuk menyelesaikan studi saya pada Program Studi 
Ekonomi Manajemen Universitas Hasanuddin Makassar. 
Terima kasih atas waktu yang telah Bapak/ Ibu/ Saudara (i) 
luangkan, semoga mendapat balasan dari Allah Amin. 
 
Hormat saya, 
 
 
 
 
      Andi Rian Saputra 
             NIM. A 211 11 003
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BAGIAN I : Identitas Responden 
Petunjuk Pengisian : 
Isilah jawaban sesuai dengan pendapat Bapak/ Ibu/ Saudara (i) 
dengan memberi tanda checklist ( √ ) pada kurung yang tersedia. 
 
1. Jenis Kelamin : 
(    ) Pria     (    ) Wanita 
 
2. Usia : 
(    ) < 20 tahun    (    ) 41 - 50 tahun 
(    ) 21 - 30 tahun   (    ) > 50 tahun 
(    ) 31 - 40 tahun 
 
3. Pekerjaan saat ini: 
(    ) Pelajar    (    ) Pegawai Negeri 
(    ) Mahasiswa   (    ) Wiraswasta 
(    ) Pegawai Negeri 
 
4. Penghasilan /bulan: 
(    ) < Rp. 1.000.000   (    ) Rp 3,1 Jt- 4 Jt 
(    ) Rp. 1 Jt - Rp. 2 Jt   (    ) >Rp. 4.000.000 
(    ) Rp. 2,1 Jt – 3 Jt 
 
BAGIAN II : Diferensiasi Produk (X) 
Bentuk (X1) 
1. Menurut saya struktur fisik sepatu JK Collection sangat 
menarik ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral  
 
2. Menurut saya bentuk sepatu JK Collection banyak pilihannya ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
 
Rancangan (X2) 
3. Menurut saya rancangan Sepatu JK Collection 
memiliki banyak keragaman jenis! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
 
72 
 
4. Menurut saya rancangan Sepatu JK Collection 
memiliki daya tarik tersendiri ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
 
Gaya (X3) 
5. Menurut saya Sepatu JK Collection memberikan 
kesan yang exclusive! 
     (    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral  
6. Menurut saya Sepatu JK Collection memberikan 
kesan yang klasik ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral  
 
Daya Tahan (X4) 
7. Menurut saya usia Sepatu JK Collection cukup lama ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
8. Menurut saya Sepatu JK Collection memiliki tingkat 
kekuatan yang baik ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netra 
 
Mudah Diperbaiki (X5) 
9. Menurut saya Sepatu JK Collection mudah untuk 
diperbaiki! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
 
10. Menurut saya Sepatu JK Collection memiliki banyak 
ketersediaan bahan jika ingin diperbaiki ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
 
BAGIAN III – Keputusan Pembelian Konsumen 
11. Menurut saya, membeli Sepatu JK Collection dapat 
memenuhi hasrat atau keinginan untuk bergaya ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
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9. Menurut saya mencari informasi mengenai Sepatu 
JK Collection sangat penting ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
10. Menurut saya, sumber informasi mengenai Sepatu 
JK Collectio di Billboard dan iklan di media elektronik 
sangat meyakinkan ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
 
11. Menurut saya, perlu kita melakukan evaluasi 
alternative dari berbagai sumber informasi sebelum 
melakukan pembelian Sepatu JK Collection ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
 
12. Menurut saya Sepatu JK Collection memiliki 
keunggulan dengan bahan kulit asli! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
 
13. Menurut saya Sepatu JK Collection memiliki desain 
yang berbeda dengan produk lain ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
 
14.  Menurut saya Sepatu JK Collection sangat mudah 
ditemukan di Kabupaten Maros ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
 
15. Menurut saya membeli Sepatu JK Collection dapat 
memberikan kepuasan tesendiri ! 
(    ) Sangat Setuju   (    ) Kurang Setuju  
(    ) Setuju    (    ) Sangat Tidak Setuju  
(    ) Netral 
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LAMPIRAN 3 STATISTISK DESKRIPTIF 
Pengujian Validitas Variabel Differensiasi Produk (X) 
Variabel Item 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
 
r Kritis 
(0.30) 
Ket. 
 
X1 
(Bentuk) 
 
X1.1 0.596 0,30 
 
  Valid 
 X1.2 0.596 0,30 
 
  Valid 
 X2 
(Rancangan) 
X2.1 0.484 0,30 
 
  Valid 
 X2.2 0.484 0,30 
 
  Valid 
 X3 
(Gaya) 
X3.1 0.59 0,30 
 
  Valid 
 X3.2 0.59 0,30 
 
  Valid 
 X4 
(Daya Tahan) 
X4.1 0.489 0,30 
 
  Valid 
 X4.2 0.489 0,30 
 
  Valid 
 X5 
(Mudah Diperbaiki) 
X5.1 0.457 0,30 
 
  Valid 
 X5.2 0.457 0,30 
 
  Valid 
  
      Pengujian Validitas Variabel Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 
Variabel 
Item 
 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
 
r Kritis 
(0,30) 
 
 
Ket. 
 
Keputusan 
Pembelian (Y) 
Y1.1 0.589 0,30 
 
Valid 
 Y1.2 0.622 0,30 
 
Valid 
 Y1.3 0.786 0,30 
 
Valid 
 Y1.4 0.581 0,30 
 
Valid 
 Y1.5 0.77 0,30 
 
Valid 
 Y1.6 0.746 0,30 
 
Valid 
 Y1.7 0.744 0,30 
 
Valid 
 Y1.8 0.723 0,30 
 
Valid 
                      
Hasil Pengujian Reliabilitas X1 (Bentuk) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha 
Based on 
Standardized Items 
N of Items 
.737 .747 2 
  
 Hasil Pengujian Reliabilitas X2 (Rancangan) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha 
Based on 
Standardized Items 
N of Items 
.652 .653 2 
. 
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       Hasil Pengujian Reliabilitas X3 (Gaya) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha 
Based on 
Standardized Items 
N of Items 
.736 .742 2 
 
  Hasil Pengujian Reliabilitas X4 (Daya Tahan) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based 
on Standardized Items 
N of Items 
.656 .657 2 
 
        Hasil Pengujian Reliabilitas X5 (Mudah Diperbaiki) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based 
on Standardized Items 
N of Items 
.627 .627 2 
 
                     Hasil Pengujian Reliabilitas Y (Keputusan Pembelian) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha Cronbach's Alpha Based 
on Standardized Items 
N of Items 
.893 .905 8 
 
 
  Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 
Coefficientsa 
        Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. 
Error 
Beta 
           
1 
          (Constant) .023 2.375  .010 .992 
       Bentuk .928 .296 .225 3.138 .002 
Rancangan .599 .307 .142 1.953 .054 
       Gaya .408 .517 .110 .789 .432 
       Daya Tahan 1.298 .504 .350 2.575 .012 
       Mudah Diperbaiki .769 .336 .187 2.291 .024 
a. Dependent Variable: (Y) Keputusan Pembelian  
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Hasil Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .858a .736 .722 2.264 
a. Predictors: (Constant), Mudah diperbaiki, Bentuk, Rancangan, Daya Tahan, Gaya 
b. Dependent Variable: Y 
 
Hasil Uji T 
Coefficientsa 
                Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
           (Constant) .023 2.375  .010 .992 
     Bentuk .928 .296 .225 3.138 .002 
     Rancangan .599 .307 .142 1.953 .054 
     Gaya .408 .517 .110 .789 .432 
     Daya Tahan 1.298 .504 .350 2.575 .012 
     Mudah Diperbaiki .769 .336 .187 2.291 .024 
a. Dependent Variable: (Y) Keputusan Pembelian 
 
                       Tabel 4.23 Hasil Uji F  
ANOVAa 
Model Sum of 
Squares 
Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 1342.670 5 268.534 52.373 .000b 
Residual 481.970 94 5.127   
Total 1824.640 99    
a. Dependent Variable: (Y) Keputusan Pembelian  
b. Predictors: (Constant), Mudah Diperbaiki, Bentuk, Rancangan, Daya Tahan, Gaya 
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TABULASI DATA 
No. 
X1 
X1 
X2 
X2 
X3 
X3 
X4 
X4 
X5 
X5 
Y 
Y 
1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 
1 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
2 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
3 5 5 10 4 4 8 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
5 5 5 10 4 4 8 5 5 10 5 5 10 5 4 9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
6 5 5 10 5 5 10 5 4 9 4 5 9 5 5 10 4 5 5 5 5 5 5 5 39 
7 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
8 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
9 5 5 10 5 4 9 4 5 9 5 4 9 4 5 9 4 5 5 4 5 5 5 5 38 
10 4 4 8 5 4 9 5 5 10 4 5 9 5 4 9 4 4 5 4 5 4 5 4 35 
11 4 4 8 5 5 10 4 5 9 5 4 9 5 4 9 4 5 5 5 5 4 4 5 37 
12 4 5 9 5 4 9 5 5 10 4 5 9 5 5 10 4 4 5 5 5 4 5 5 37 
13 5 5 10 5 4 9 5 5 10 5 5 10 4 5 9 4 4 5 5 5 5 4 5 37 
14 5 5 10 5 4 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 4 5 5 5 39 
15 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 4 5 4 5 5 5 5 38 
16 5 5 10 4 5 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
17 4 4 8 4 4 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
18 4 5 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
19 4 3 7 4 3 7 3 3 6 3 3 6 3 4 7 4 4 3 3 3 3 3 1 24 
20 5 4 9 4 4 8 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 3 2 35 
21 5 5 10 4 4 8 4 4 8 4 4 8 4 4 8 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
22 3 3 6 3 3 6 3 3 6 3 3 6 3 3 6 3 3 3 3 3 3 2 2 22 
23 5 4 9 5 4 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
 7
8
 
24 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
25 5 4 9 4 4 8 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
26 5 5 10 5 4 9 5 5 10 5 5 10 4 4 8 5 4 5 4 5 5 5 4 37 
27 4 4 8 4 4 8 5 4 9 4 5 9 4 5 9 5 4 4 4 5 4 5 4 35 
28 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 4 4 5 4 5 5 5 4 36 
29 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 4 5 5 5 5 4 5 38 
30 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 5 5 5 5 4 5 38 
31 3 3 6 4 3 7 3 3 6 3 3 6 4 4 8 4 3 3 3 3 3 2 1 22 
32 5 5 10 5 4 9 4 5 9 5 4 9 5 4 9 4 5 5 5 5 5 5 4 38 
33 4 4 8 4 5 9 5 5 10 4 5 9 5 5 10 5 4 5 5 5 5 5 5 39 
34 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 4 9 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
35 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 4 8 5 5 5 5 5 5 5 2 37 
36 4 4 8 4 4 8 5 4 9 5 5 10 5 5 10 5 5 4 5 4 5 5 5 38 
37 5 5 10 4 4 8 5 5 10 5 5 10 5 4 9 5 5 5 5 5 5 5 4 39 
38 5 5 10 5 4 9 4 4 8 4 4 8 4 4 8 5 4 5 5 5 5 5 5 39 
39 5 5 10 4 5 9 4 5 9 5 4 9 5 5 10 4 5 4 5 4 4 4 4 34 
40 5 5 10 5 4 9 4 5 9 3 4 7 4 4 8 4 5 4 5 5 5 4 5 37 
41 5 5 10 4 5 9 5 4 9 4 5 9 4 5 9 5 5 5 5 5 5 5 4 39 
42 5 5 10 4 4 8 5 4 9 4 5 9 4 5 9 5 5 4 5 5 5 5 5 39 
43 4 4 8 4 4 8 5 5 10 5 5 10 4 4 8 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
44 5 4 9 4 4 8 4 5 9 5 4 9 4 4 8 4 4 5 4 5 5 5 5 37 
45 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 5 10 4 5 4 4 4 5 4 4 34 
46 5 5 10 5 4 9 4 4 8 4 4 8 5 5 10 4 5 4 5 5 4 5 5 37 
47 4 4 8 5 4 9 5 5 10 4 5 9 4 5 9 4 5 4 5 5 5 5 5 38 
48 5 5 10 4 5 9 4 5 9 5 4 9 5 5 10 4 5 5 4 5 5 5 4 37 
49 4 4 8 4 4 8 5 4 9 5 5 10 5 4 9 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
 7
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50 5 4 9 5 4 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 4 5 5 4 5 38 
51 5 5 10 5 5 10 4 4 8 4 4 8 5 5 10 5 4 5 5 4 5 5 5 38 
52 4 4 8 5 5 10 4 5 9 5 4 9 5 5 10 4 5 4 4 4 4 5 5 35 
53 4 4 8 4 4 8 4 5 9 5 4 9 4 4 8 5 4 5 4 4 4 4 4 34 
54 4 3 7 3 3 6 4 4 8 3 4 7 3 3 6 3 3 3 3 3 3 3 1 22 
55 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
56 4 4 8 4 4 8 5 5 10 5 5 10 4 4 8 4 5 5 5 4 5 4 5 37 
57 4 4 8 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 5 4 4 5 5 5 37 
58 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 4 5 4 4 5 5 5 5 37 
59 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 4 9 4 4 5 5 5 4 5 5 37 
60 4 5 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 4 9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
61 4 5 9 5 4 9 5 5 10 5 5 10 5 4 9 4 4 5 4 5 5 5 5 37 
62 5 4 9 4 5 9 4 4 8 4 4 8 5 4 9 3 5 5 5 4 5 4 5 36 
63 4 4 8 5 4 9 5 4 9 4 5 9 5 4 9 5 4 5 5 5 4 4 5 37 
64 5 5 10 4 4 8 5 4 9 4 5 9 4 5 9 5 5 5 5 4 5 5 5 39 
65 4 5 9 4 4 8 5 5 10 4 5 9 5 5 10 4 5 5 4 5 5 5 4 37 
66 4 5 9 5 4 9 5 4 9 4 5 9 4 4 8 5 4 5 4 5 4 5 5 37 
67 5 4 9 4 5 9 5 5 10 5 5 10 5 4 9 4 4 5 4 5 4 5 4 35 
68 5 5 10 4 5 9 5 5 10 5 5 10 5 4 9 5 5 5 5 4 5 4 5 38 
69 4 5 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 3 4 5 5 5 5 5 36 
70 5 4 9 5 5 10 3 5 8 5 3 8 5 4 9 5 3 4 5 5 4 5 5 36 
71 5 4 9 5 4 9 5 4 9 4 5 9 4 5 9 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
72 5 5 10 5 4 9 5 5 10 4 5 9 5 5 10 4 5 5 5 5 5 4 5 38 
73 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 5 5 5 5 5 4 5 39 
74 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
75 4 5 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 4 5 5 39 
 8
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76 4 5 9 5 5 10 5 5 10 4 5 9 4 4 8 5 5 5 5 5 5 5 4 39 
77 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
78 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 5 10 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
79 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 4 4 5 4 5 37 
80 5 5 10 5 5 10 4 5 9 4 4 8 5 4 9 4 5 5 5 5 5 5 4 38 
81 5 4 9 4 5 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 4 4 4 5 4 5 4 35 
82 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
83 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 3 4 5 5 5 5 5 37 
84 5 5 10 5 4 9 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
85 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 4 5 9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
86 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 4 5 5 5 5 5 5 39 
87 4 4 8 4 4 8 4 4 8 4 4 8 4 4 8 5 5 4 4 5 5 5 5 38 
88 4 3 7 3 4 7 3 3 6 3 3 6 4 3 7 3 3 3 5 3 4 3 1 25 
89 4 4 8 4 5 9 4 4 8 4 4 8 4 4 8 5 4 5 5 4 4 4 5 36 
90 4 4 8 4 4 8 1 4 5 4 1 5 3 3 6 3 3 3 3 3 4 3 3 25 
91 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
92 4 4 8 4 4 8 4 4 8 4 4 8 4 4 8 3 4 4 5 5 5 5 5 36 
93 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
94 4 3 7 5 5 10 4 3 7 4 4 8 3 4 7 4 4 4 4 4 4 5 4 33 
95 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
96 5 4 9 5 5 10 4 4 8 5 4 9 5 5 10 5 5 4 4 5 4 4 4 35 
97 5 5 10 4 4 8 4 4 8 4 4 8 4 4 8 4 4 4 4 4 4 3 1 28 
98 4 3 7 3 3 6 3 3 6 3 3 6 3 4 7 3 3 3 5 3 4 3 1 25 
99 5 3 8 4 5 9 4 4 8 3 4 7 4 3 7 4 3 3 4 4 4 3 3 28 
100 5 5 10 5 3 8 4 4 8 5 4 9 5 3 8 4 5 5 5 5 5 5 2 36 
 
